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ABSTRAK
MAHATHIR MOHAMAD. 2014. Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap
Keputusan Pembelian Mobil Mitsubishi Pajero Di Kota Makassar,
dibimbing oleh Jumidah Manming sebagai pembimbing 1 dan Abd. Razak
Munir sebagai pembimbing 2.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh faktor produk, harga,
promosi dan distribusi terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi
Pajero di Kota Makassar. Pengumpulan data menggunakan kuesioner.
Model analisis adalah analisis regresi berganda.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor produk, harga, promosi, dan
distribusi secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero dengan nilai koefisien determinasi R
Square 0,656. Produk secara parsial berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero dengan nilai koefisien 0,528, harga
secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero dengan nilai koefisien sebesar 0,403, promosi secara
parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi
Pajero dengan nilai koefisien sebesar 0,256 dan distribusi secara parsial
berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero
dengan nilai koefisien sebesar 0,211. Faktor yang dominan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero adalah produk.
Kata kunci: Produk, harga, promosi, distribusi dan keputusan pembelian
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ABSTRACT
MAHATHIR MOHAMAD. 2014. The Effect of Marketing Strategy
on Purchasing Decision of Mitsubishi Pajero In Makassar, guided by
Jumidah Manming as Supervisor 1 and Abd. Munir Razak as Supervisor 2.
This research aims to find the effect of product, price, promotion and
distribution factors on purchasing decision Mitsubishi Pajero in Makassar.
Data collection is used in questionnaires. Analysis model is multiple
regretion analysis .
The results showed that the factor of product, price, promotion, and
distribution of jointly influence on purchasing decision Mitsubishi Pajero
with a coefficient value determination R Square 0.656. Products partially
influence on purchasing decisions Mitsubishi Pajero with coefficient value
0.528, prices partially influence on purchasing decision Mitsubishi Pajero
with a coefficient value 0.403, promotion partially influence on purchasing
decision Mitsubishi Pajero with a coefficient value 0.256 and a partial
distribution influence on purchasing decision Mitsubishi Pajero with a
coefficient value 0.211. The dominant factors influence the purchasing
decision Mitsubishi Pajero is a product.
Keywords : product, price, promotion, distribution and purchasing
decisions
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on Purchasing Decision of Mitsubishi Pajero In Makassar, guided by
Jumidah Manming as Supervisor 1 and Abd. Munir Razak as Supervisor 2.
This research aims to find the effect of product, price, promotion and
distribution factors on purchasing decision Mitsubishi Pajero in Makassar.
Data collection is used in questionnaires. Analysis model is multiple
regretion analysis .
The results showed that the factor of product, price, promotion, and
distribution of jointly influence on purchasing decision Mitsubishi Pajero
with a coefficient value determination R Square 0.656. Products partially
influence on purchasing decisions Mitsubishi Pajero with coefficient value
0.528, prices partially influence on purchasing decision Mitsubishi Pajero
with a coefficient value 0.403, promotion partially influence on purchasing
decision Mitsubishi Pajero with a coefficient value 0.256 and a partial
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ABSTRAK
MAHATHIR MOHAMAD. 2014. Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap
Keputusan Pembelian Mobil Mitsubishi Pajero Di Kota Makassar,
dibimbing oleh Jumidah Manming sebagai pembimbing 1 dan Abd. Razak
Munir sebagai pembimbing 2.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh faktor produk, harga,
promosi dan distribusi terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi
Pajero di Kota Makassar. Pengumpulan data menggunakan kuesioner.
Model analisis adalah analisis regresi berganda.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor produk, harga, promosi, dan
distribusi secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero dengan nilai koefisien determinasi R
Square 0,656. Produk secara parsial berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero dengan nilai koefisien 0,528, harga
secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero dengan nilai koefisien sebesar 0,403, promosi secara
parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi
Pajero dengan nilai koefisien sebesar 0,256 dan distribusi secara parsial
berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero
dengan nilai koefisien sebesar 0,211. Faktor yang dominan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero adalah produk.
Kata kunci: Produk, harga, promosi, distribusi dan keputusan pembelian
1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang
Ilmu pengetahuan dan teknologi dalam bidang transportasi selalu
mengalami perkembangan. Sejalan dengan itu, kendaraan khususnya
mobil sebagai salah satu sarana transportasi juga mengalami
perkembangan. Jumlah dan jenis mobil yang ada di pasaran semakin
banyak jumlahnya yang menyebabkan persaingan diantara sesama
produsen mobil makin ketat, demikian halnya persaingan diantara sesama
dialer mobil.
Sehubungan dengan perkembangan di atas dan pertumbuhan
ekonomi serta perubahan zaman menyebabkan perilaku konsumen
khususnya pengguna mobil juga mengalami perubahan. Olehnya itu
dituntut kemampuan dari tenaga pemasaran untuk mengetahui
bagaimana perilaku konsumen sebagai acuan untuk melakukan koreksi,
perbaikan dan inovasi dalam rangka untuk memenangkan persaingan
pemasaran produk.
Untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, seringkali
perusahaan dihadapkan pada masalah sulitnya merebut pangsa pasar.
Hal ini disebakan karena semakin kompleksnya perilaku atau sikap
konsumen terhadap produk terutama selera mereka yang selalu berubah-
ubah. Selain itu, karena terjadinya persaingan diantara sesama penyedia
2barang dan jasa. Hal ini menjadi sebuah tantangan bagi perusahaan
utamanya manajer produksi dan pemasaran untuk bisa mengatasi
masalah tersebut. Setiap perusahaan terutama pada bagian pemasaran
harus mampu memasarkan produk atau jasa yang ditawarkan kepada
masyarakat.
Sebuah perusahaan yang memproduksi mobil dan memasarkan
mobil bisa dikatakan berhasil jika mampu menjual mobil yang diproduksi
atau dipasarkannya. Untuk mencapai keberhasilan tersebut, maka bagian
pemasaran perlu mengetahui faktor-faktor apa yang mempengaruhi
konsumen dalam menentukan keputusan pembelian mobil. Dengan
memahami perilaku konsumen, perusahaan diharapkan dapat menyusun
suatu strategi pemasaran yang efektif untuk terus bisa menarik konsumen
sebanyak mungkin sehingga berdampak positif pada volume penjualan.
Penjualan Mobil Mitsubishi Pajero dan Fortuner memiliki fungsi dan
segmen pasar yang sama sehingga saling bersaing. Adapun data
penjualannya di Kota Makassar sebagaimana pada tabel berikut ini.
Tabel 1.1 Jumlah penjualan (unit) mobil Pajero dan Fortuner di Kota
Makassar
Tahun
Penjualan Unit)
Pajero Fortuner
2011 203 210
2012 148 215
2013 160 225
2014  (Jan - Agt) 115 288
Jumlah 626 938
Sumber: PT. Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi)
3Permintaan masyarakat terhadap Mobil Mitsubishi Pajero
cenderung menurun sementara yang menjadi pesaingnya diantaranya
mobil fortuner cenderung naik dari tahun ke tahun. Selain itu, jumlah
penjualan Mobil Mitsubishi Pajero lebih rendah dari mobil fortuner.
Segmen pasar kedua jenis mobil tersebut dapat dikatakan sama yaitu
ekonomi menengah ke atas, pengusaha atau pejabat. Sehubungan
dengan itu penjualan mobil Mitsubishi Pajero berpotensi untuk
ditingkatkan sehingga PT. Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi) sebagai
distributor mobil Mitsubishi Pajero di Makassar perlu meningkatkan
penjualan yang diduga oleh penulis dapat ditingkatkan melalui penerapan
strategi pemasaran yang baik.
Agar perusahaan tetap mampu bersaing dengan perusahaan lain
yang menjual produk sejenis, maka manajemen perusahaan harus
mampu mengelola perusahaannya dengan baik, supaya konsumen atau
pelanggan tidak beralih kepada perusahaan lain dan melakukan
pembelian ulang secara terus menerus. Untuk itu perusahaan dituntut
untuk lebih memahami segala kebutuhan dan keinginan konsumen atau
perusahaan harus mampu menciptakan produk yang sesuai dengan
kebutuhan dan keinginan konsumen. Selain itu juga diperlukan
pemasaran yang baik agar konsumen yang ada menjadi loyal dan tidak
beralih ke perusahaan lain. Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci
meraih tujuan perusahaan adalah memuaskan kebutuhan dan keinginan
konsumen (Suyanto, 2007: 14). Menurut Iskandar K. dan Andriyani W.
4(2014), strategi pemasaran yang digunakan dapat memandu para manajer
ataupun pemilik perusahaan dalam melakukan taktik dan kegiatan lainnya
untuk meningkatkan tujuan perusahaan.
Penulis merujuk pada teori menurut Philip Kotler (1990: 401) yang
menyatakan bahwa : “Strategi pemasaran adalah pendekatan pokok yang
akan digunakan oleh bisnis dalam mencapai sasaran yang telah
ditetapkan lebih dulu; didalamnya tercantum keputusan-keputusan pokok
mengenai target pasar, penempatan produk di pasar, bauran pemasaran
dan tingkat biaya pemasaran yang diperlukan”. Selain itu, penulis merujuk
pada hasil penelitian Bambang Sarjono (2011) dalam Studi Tentang
Penerapan Strategi Pemasaran Dalam Penjualan Produk White Board
Doble Sid,  menemukan bahwa strategi pemasaran yang terdiri atas
strategi produk, startegi harga, strategi promosi dan strategi distribusi
secara simultan dan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap peningkatan penjualan produk. Jadi bangunan teori yang
menyatakan strategi pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi
dan distribusi berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk dapat
diterima sebagai statemen teori kausalitas.
Sehubungan dengan rujukan tersebut, maka strategi pemasaran
dalam penelitian ini terdiri atas strategi product, price, promotion and place
yang selalu berubah sejalan dengan aktivitas perusahaan dan perubahan
lingkungan pemasaran serta perubahan perilaku konsumen.
5Sebuah perusahaan yang memproduksi mobil akan mendapatkan
citra yang baik di masyarakat jika perusahaan tersebut mampu
memuaskan konsumennya sehingga nantinya konsumen akan loyal pada
mobil yang ditawarkan, artinya mereka akan melakukan pembelian yang
berulang ataukah menyampaikan kepada calon konsumen lain sehingga
akan meningkatkan angka penjualan.
Dalam teori pemasaran, strategi pemasaran yakni strategi dalam
hal product, price, place dan promotion. Strategi pemasaran tersebut
diduga kuat dapat mempengaruhi konsumen dalam menentukan pilihan
mobil yang akan dibelinya.
Memperhatikan data pada table di atas dimana penjualan Mobil
Mitsubishi Pajero cenderung menurun, maka perlu diteliti faktor yang
dapat mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian mobil, maka
peneliti bermaksud untuk meneliti tentang pengaruh strategi pemasaran
terhadap keputusan pembelian mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar.
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian pada latar belakang tersebut di atas, maka
rumusan masalah penelitian ini adalah:
1. Apakah strategi pemasaran yang terdiri atas produk, harga,
promosi dan distribusi secara simultan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar?
62. Apakah strategi pemasaran yang terdiri atas produk, harga,
promosi dan distribusi secara parsial berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar?
3. Faktor mana yang dominan mempengaruhi keputusan pembelian
Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar?
C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan pada rumusan masalah tersebut, maka tujuan
penelitian ini adalah:
1. Untuk mengetahui pengaruh strategi pemasaran yang terdiri atas
produk, harga, promosi dan distribusi secara simultan terhadap
keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar
2. Untuk mengetahui pengaruh strategi pemasaran yang terdiri atas
produk, harga, promosi dan distribusi secara parsial terhadap
keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar
3. Untuk mengetahui faktor yang dominan mempengaruhi keputusan
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar.
D. Manfaat Penelitian
Manfaat yang dapat diperoleh dari hasil penelitian ini adalah
sebagai berikut:
1. Sebagai bahan informasi dan pertimbangan bagi perusahaan yang
memproduksi mobil terutama Mobil Mitsubishi Pajero dalam
melakukan evaluasi produk.
72. Sebagai bahan informasi dan pertimbangan distributor dan tenaga
pemasaran dalam menentukan strategi pemasaran yang efektif
mempengaruhi keputusan pembelian dalam rangka meningkatkan
daya saing Mobil Mitsubishi Pajero.
3. Sebagai bahan informasi dan pertimbangan bagi calon konsumen
dalam menentukan pilihan yang tepat dalam pembelian mobil.
E. Sistimatika Penulisan
Adapun sistimatika penulisan dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut:
BAB I PENDAHULUAN
Pada bab ini berisi penjabaran tentang latar belakang masalah,
rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistimatika
penulisan.
BAB II TINJAUAN PUSTAKA
Pada bab ini berisi penjabaran tentang manajemen pemasaran,
strategi pemasaran, perilaku konsumen, pengambilan keputusan
pembelian, faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen, hasil
penelitian sebelumnya, kerangka pemikiran dan hipotesis penelitian.
8BAB III METODE PENELITIAN
Pada bab ini berisi penjabaran tentang lokasi dan waktu penelitian,
populasi dan sampel, jenis dan sumber data, definisi operasional variabel
dan indikator, pengumpulan data, pengolahan data dan analisis hasil.
BAB V HASIL DAN PEMBAHASAN
Pada bab ini berisi penjabaran tentang hasil penelitian dan
pembahasan
BAB V PENUTUP
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran
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TINJAUAN PUSTAKA
A. Manajemen Pemasaran
Pemasaran produk merupakan landasan salah satu dari kegiatan
utama dalam suatu bisnis. Kemampuan untuk mengenali kebutuhan dan
keinginan konsumen dan mengkombinasikannya dengan data pasar
merupakan salah satu peranan kegiatan pemasaran. Kegiatan pemasaran
bagi suatu perusahaan merupakan salah satu kegiatan pokok yang harus
dilakukan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya.
Ada beberapa pendapat mengenai pengertian pemasaran
diantaranya:
1. Kotler, Philip (2001: 4) mengemukakan “Pemasaran adalah proses
sosial dan manajerial yang didalamnya individu atau kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan menukarkan produk yang bernilai
dengan pihak lain”.
2. Nitisemito, Alex (1997: 13) yaitu: “Pemasaran adalah semua
kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar arus barang/jasa ke
konsumen secara efisien dengan maksud untuk menciptakan
permintaan secara efektif”.
3. Radiosunu (dalam Iskandar K. dan Andriyani W., 2014)
memberikan pendapatnya mengenai pemasaran yaitu “Marketing
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adalah kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha memuaskan
keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran.”
4. Mursid (dalam Nitisemito (1997: 26) mengemukakan pendapatnya
yaitu “Pemasaran tidak lain dari proses perpindahan barang atau
jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen atau dapat pula
dikatakan bahwa pemasaran adalah semua kegiatan usaha yang
bertalian dengan arus penyerahan barang atau jasa dari produsen
ke konsumen.”
5. William, Stanton J. (dalam Iskandar K. dan Andriyani W., 2014)
yang mengemukakan definisi pemasaran sebagai berikut:
“Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan atau usaha
yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang
dapat memuaskan pembeli yang ada maupun pembeli potensial.”
6. Warren J. Keegan (dalam Umar, 2003: 5) adalah: “Marketing is the
proces of planning and executing the various activities that are
involved in selling goods, services or ideas and that lead to an
exchange between seller and buyer”
Dari berbagai definisi yang dikemukakan oleh para ahli tersebut
dapat dikatakan bahwa:
1. Pemasaran dilakukan oleh individu atau kelompok dengan terlebih
dahulu menetapkan kebutuhan masing-masing
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2. Setelah kebutuhan ditetapkan, maka diusahakan untuk
memenuhinya dengan cara mengadakan hubungan dengan pihak
lain untuk melakukan pertukaran.
3. Tujuan pertukaran adalah untuk memuaskan kebutuhan dan
keinginan individu atau kelompok, oleh sebab itu kedua belah
pihak sama-sama ingin mencari kepuasan.
Pemasaran dalam suatu industri memegang peranan yang sangat
penting. Suatu produk yang tidak ditunjang oleh pemasaran yang baik
tentu menyebabkan masyarakat kurang mengenal dan kurang tertarik
untuk membeli produk itu. Sehubungan dengan hal tersebut maka
pemasaran produk perlu dikelola dengan baik.
B. Strategi Pemasaran
Basu Swastha dan Irawan (2008: 67) memberikan definisi strategi
yaitu suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan tersebut.
Beberapa perusahaan mungkin mempunyai tujuan yang sama, tetapi
strategi yang dipakai untuk mencapai tujuan tersebut dapat berbeda. Jadi,
strategi dibuat berdasarkan tujuan”.
Menurut Kotler dan Keller (2009: 5) inti pemasaran adalah
mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Philip
Kotler (2001) menyatakan bahwa: “Strategi pemasaran adalah
pendekatan pokok yang akan digunakan oleh bisnis dalam mencapai
sasaran yang telah ditetapkan lebih dulu; didalamnya tercantum
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keputusan pokok mengenai target pasar, penempatan produk di pasar,
bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran yang diperlukan”.
Dalam menjalankan aktivitas pemasaran, perusahaan dituntut
memiliki konsep pemasaran. Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah
bisnis yang menyatakan bahwa keinginan dari konsumen adalah
kebenaran sosial dan ekonomi kehidupan sebuah perusahaan. Dalam
konsep pemasaran, perusahaan harus berorientasi pada konsumen
dengan menentukan produk dan program pemasaran, mengadakan
penelitian pada konsumen dan menentukan serta melaksanakan strategi
yang paling baik, dan menyusun kegiatan pemasaran secara integral.
(Tjiptono, 2005).
Perusahaan dapat menggunakan strategi pemasaran dengan
menciptakan produk atau jasa yang berkualitas sehingga memberikan
jaminan bagi konsumen, penetapan harga yang sesuai dengan kualitas
produk atau jasa serta sesuai daya beli konsumen, promosi sebagai
bujukan yang menarik perhatian konsumen melalui media tertentu seperti
iklan surat kabar, radio, spanduk dan sebagainya. Selain itu perusahaan
juga perlu menentukan lokasi yang strategis agar mudah dijangkau oleh
konsumen, apabila tidak memungkinkan perusahaan dapat
mengembangkan distributor-distributor yang mudah dijangkau.
Terciptanya strategi pemasaran yang baik dapat memberikan beberapa
manfaat diantaranya hubungan antara perusahaan dan pelanggannya
menjadi harmonis, menjadikan pasar yang baik bagi pembelian dan
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terciptanya loyalitas pelanggan, dan membentuk suatu rekomendasi dari
mulut ke mulut ( word of mouth) yang menguntungkan bagi perusahaan
(Kotler, 2001). Dalam menghadapi persaingan perusahaan harus mampu
menyusun strategi dalam bersaing. Strategi pemasaran penting bagi
konsep pemasaran karena merupakan bagian dari strategi yang dirancang
dalam menjalankan aktivitas pemasaran. Semakin baik strategi
pemasaran maka semakin besar peningkatan penjualan produk.
Dalam dunia usaha, bentuk usaha apapun tentu tidak terlepas dari
masalah ataupun hambatan dari dalam maupun luar perusahaan. Apabila
hambatan tersebut berasal dari dalam perusahaan kemungkinan masih
dapat diatasi atau dikendalikan oleh perusahaan itu sendiri. Namun
bilamana hambatan itu berasal dari luar perusahaan, akan sulit untuk
diatasi atau dikendalikan oleh perusahaan. Untuk itu langkah yang dapat
ditempuh adalah dengan memperkuat posisi perusahaan dengan
menyusun suatu strategi dalam menghadapi setiap masalah.
Untuk mendapatkan strategi pemasaran yang efektif, maka terlebih
dahulu diperlukan suatu penelitian pasar yang implementasinya diarahkan
kepada kondisi pasar, kebutuhan pasar, perilaku konsumen dan
sebagainya. Dari hasil penelitian tersebut kemudian dirumuskan ke dalam
suatu konsep strategi pemasaran yang akan ditetapkan pada kegiatan
pemasaran.
Pentingnya strategi pasar dalam rencana jangka panjang yang
mengidentifikasikan cara-cara yang harus ditempuh perusahaan secara
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individu untuk menarik konsumen potensialnya dalam lingkungan
persaingan yang agresif dan intensitas yang mendalam. Pemilihan strategi
pemasaran bagi perusahaan merupakan bagian dari suatu proses
pemasaran yang bersifat strategis yang bermula dari suatu proses
penganalisaan peluang-peluang pemasaran, penetapan tujuan-tujuan dan
saran-saran perusahaan, pemilihan strategi perusahaan, penyusunan
rencana pemasaran, pelaksanaan dan pengendaliannya.
Menurut Assauri (dalam Iskandar K. dan Andriyani W., 2014)
bahwa strategi pemasaran adalah: “Serangkaian tujuan dan sasaran,
kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha
pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing
tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan
perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan kesan persaingan yang
selalu berubah”.
Selanjutnya Pandi Tjioptono (dalam Iskandar K. dan Andriyani W.,
2014) mengemukakan strategi pemasaran adalah: “Alat fundamental yang
diendapkan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan
keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang
dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar
sasaran tersebut”.
Dari definisi-definisi di atas, maka dapat dikatakan bahwa untuk
mendapatkan suatu strategi pemasaran yang efektif, maka terlebih dahulu
diperlukan suatu penelitian pasar yang implementasinya diarahkan
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kepada kondisi pasar, kebutuhan pasar, perilaku konsumen dan
sebagainya. Dari hasil penelitian ini kemudian dirumuskan ke dalam suatu
konsep strategi pemasaran yang akan ditetapkan pada kegiatan
pemasaran perusahaan.
Tjiptono (2001: 6) menyatakan terdapat 2 faktor utama dalam
strategi pemasaran yaitu:
1. Strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik secara implisit
maupun eksplisit) mengenai suatu merek atau lini  produk
mencapai tujuannya.
2. Strategi perusahaan sebagai alat fundamental yang direncanakan
untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan
keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang
dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani
pasar sasaran tersebut.
Menurut Philip Kotler (dalam Umar Husain, 2003: 411), hasil
penjualan produk dapat dipengaruhi oleh hal-hal yang sifatnya dapat
dikontrol dan yang tidak dapat dikontrol perusahaan. Oleh sebab itu
perusahaan diharapkan dapat menentukan strategi pemasaran dan yang
sangat penting adalah strategi yang terkait bauran pemasaran (marketing
mix) yang dikenal dengan 4P yaitu product, price, promotion, and
place/distribution. Untuk lebih jelasnya marketing mix yang meliputi
kualitas, harga, promosi, dan distribusi akan diuraikan berikut ini:
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1. Produk (Product)
Tjiptono (2001: 95) bahwa produk adalah segala sesuatu
yang dapat ditawarkan produsen untuk  diperhatikan, diminta,
dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai
pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan.
Kualitas produk menunjukkan tingkat kesesuaian antara apa
yang diharapkan oleh konsumen dengan apa yang diperolehnya
dari produk yang dikonsumsinya. Jadi makin sesuai antara
harapan dengan kenyataan yang diperolehnya menunjukkan
kualitas produk tersebut makin tinggi. Kualitas produk dan layanan
prima kepada pelanggan merupakan faktor dominan dalam
menciptakan customer satisfaction dan memenuhi kebutuhan
pelanggan. Dalam konteks ini maka profesionalisme dan
kreativitas menjadi penting untuk dapat memenuhi dan
mengantisipasi keinginan para pelanggan. Keinginan konsumen
adalah sesuatu yang beragam karena tiap-tiap konsumen memiliki
syarat dan kebutuhan tersendiri untuk produk yang akan dibelinya.
Umumnya kualitas dapat diartikan sebagai sesuatu yang lebih
baik. Semakin berkualitas suatu produk maka semakin baik
produk tersebut.
Garvin (dalam Umar Husain, 2003) membagi aspek-aspek
kualitas dalam delapan bagian/kategori yaitu:
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a. Performansi (Performance), adalah ukuran-ukuran yang
menyatakan sesuai tidaknya karakteristik operasi atau produk
dengan spesifikasinya.
b. Fasilitas (Feature) adalah komponen-komponen yang terdapat
pada suatu produk yang tidak pernah menambah performansi
produk tersebut tetapi mempermudah dalam pengoperasian
alat.
c. Reliabilitas (Reliability) didefinisikan sebagai probabilitas suatu
produk untuk beroperasi dengan baik pada suatu kurun waktu
tertentu. Reliabilitas yang baik menandakan sedikitnya
masalah/kegagalan kerusakan yang di dalam produk untuk
suatu kurun waktu tertentu.
d. Konformansi (conformance) adalah suatu ukuran yang
menyatakan kesesuaian antara desain dan performansi suatu
produk dengan suatu ukuran/standar baku yang dijadikan
toleransi.
e. Usia Pakai (Durability) menyatakan lamanya pemakaian suatu
produk pada kondisi performansi tertentu. Usia pakai dapat
diperpanjang dengan perawatan yang baik dan untuk kondisi
perawatan dan pemakaian yang sama, semakin tinggi usia
pakai suatu produk, maka semakin lama produk tersebut
berfungsi pada kondisi performansi yang ditentukan.
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f. Mampu rawat (Service ability) merupakan faktor yang
menyatakan kemudahan produk. Jika kemampuan untuk
melakukan perawatan sendiri, maka perlu diperhatikan
kemudahan pelayanan perawatan misalnya bengkel dan suku
cadang.
g. Estetika (aesthetics) menunjuk pada penampilan suatu produk.
Estetika sebenarnya lebih cenderung pada persoalan rasa
sebab jika secara fungsional suatu produk dapat berfungsi
dengan baik maka penampilan merupakan suatu segi yang
harus ditonjolkan.
h. Kualitas teramati (perceived quality) merupakan pengalaman
konsumen/pengguna akan kualitas produk yang terdahulu
yang telah diproduksi oleh suatu perusahaan, sebab kualitas
kemarin menjadi jaminan kualitas saat ini dan kualitas saat ini
menjadi jaminan produk yang akan datang.
Kualitas produk bukanlah suatu hal yang dapat diperoleh
dengan mudah dan tanpa usaha. Suatu produk dapat dikatakan
berkualitas apabila produk tersebut mampu memenuhi kebutuhan
konsumen yang dalam hal ini jelas bahwa kualitas adalah hasil
interaksi antara produsen dan konsumen. Konsumen yang
menentukan batas-batas sedang produsen berusaha mencapai
batas-batas tersebut melalui tahap produksi. Jika kualitas yang
diinginkan belum tercapai, maka produsen akan berupaya
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memperbaiki proses sehingga pada proses berikutnya kualitas
produk dapat ditingkatkan sampai mencapai batas-batas yang
diinginkan.
Dalam uraian di atas, maka kualitas ditentukan dari tingkat
pemenuhan spesifikasi produk terhadap kebutuhan konsumen
yang berarti semakin besar tingkat kebutuhan tersebut, maka
semakin tinggi kualitas produk. Dalam upaya memahami konsep
kualitas suatu produk, maka dikemukakan tiga definisi kualitas
yang umum digunakan:
a. Kualitas adalah kemampuan produk dalam melakukan fungsinya
selama jangka waktu penggunaan tertentu yang ditetapkan
(Hoyle dalam Sufriadi, 2007: 46).
b. Kualitas adalah uraian kebutuhan yang diterjemahkan dalam
bentuk persyaratan teknik suatu entitas tersebut.
c. Kualitas adalah karakteristik total suatu entitas yang sesuai
dengan kebutuhan dan keinginan konsumen (Umar, 2003: 53).
2. Harga (Price)
Basu dan Irawan (dalam Umar, 2003: 54) memberikan
definisi mengenai harga sebagai berikut: “harga adalah uang
(ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan
pelayanannya.” Menurut Kotler (2001 : 41) harga (price)
merupakan nilai suatu barang dan jasa yang diukur dengan uang.
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Konsumen dalam usaha untuk memenuhi kebutuhannya
terhadap suatu produk tertentu senantiasa mencari produk yang
harga jualnya relatif rendah dengan kualitasnya relatif baik.
Perilaku konsumen yang seperti ini sudah bersifat umum dan
hampir berlaku pada berbagai kondisi pasar. Kemampuan
konsumen untuk membeli suatu produk ditentukan oleh berbagai
hal seperti tingkat pendapatan dan banyaknya pengeluaran.
Perusahaan dalam memasarkan hasil produknya semata-mata
tidak diperhadapkan dengan persaingan kualitas tetapi
diperhadapkan pula pada persaingan harga.
Pemenuhan kebutuhan masyarakat kadang kala
diperhadapkan dengan masalah ketidakmampuan dari segi materil
karena rendahnya tingkat pendapatan daerah mereka. Begitu pula
sebaliknya masyarakat yang mempunyai tingkat pendapatan
relatif tinggi akan lebih leluasa untuk memenuhi berbagai jenis
kebutuhannya. Pengidentifikasian tingkat pendapatan masyarakat
merupakan langkah yang sangat tepat untuk menyediakan tipe
mobil sesuai kebutuhan pasar serta upaya menghindari terjadinya
over produksi.
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3. Promosi (Promotion)
Tjiptono (2001: 219), promosi adalah suatu bentuk
komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi
pemasaran tersebut adalah aktivitas pemasaran yang berusaha
untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan
atau meningatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya
agar berusaha menerima, membeli dan loyal pada produk yang
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Untuk mencapai hasil
yang diharapkan perusahaan biasanya tidak hanya menggunakan
satu elemen prornosi saja melainkan menggunakan bauran
promosi yaitu kombinasi dari unsur-unsur sebagai berikut:
a. Periklanan (Advertising)
b. Publisitas (Publicity)
c. Promosi Pembelian (Sales Promotion)
d. Pemasaran untuk kegiatan tertentu (event marketing)
Pemasaran tidak hanya membicarakan mengenai produk, harga,
dan distribusi tetapi juga bagaimana mempromosikan produk
tersebut agar dikenal dan diminati oleh masyarakat.
Menurut Umar (2003: 36), untuk mengkomunikasikan produk
kepada masyarakat perlu disusun bauran promosi (promotion-mix)
yang terdiri atas empat komponen utama yaitu periklanan
(advertising), promosi penjualan (sales promotion), hubungan
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masyarakat (publict relation), dan penjualan perorangan
(personnal selling).
Pepatah mengatakan tak kenal maka tak sayang, tak sayang
maka tak cinta. Sehubungan dengan itu maka sebuah produk
terutama Mobil Mitsubishi Pajero harus dipromosikan agar
masyarakat khususnya golongan yang pendapatan menengah ke
atas mengetahui kelebihan dan kehandalannya.
4. Distribusi (Place)
Sebagian besar produsen menggunakan perantara
pemasaran untuk memasarkan produknya terutama perusahaan
yang memproduksi barang dalam jumlah yang besar dan jarak
antara produsen dengan konsumen jauh. Walaupun kualitas
produk baik, harganya bisa bersaing dan dikenal masyarakat tapi
tidak ditunjang oleh kontinuitas pengadaan produk dan
kemudahan untuk mendapatkan produk tersebut, maka hal itu
dapat menurunkan jumlah penjualan. Istilah yang biasa didengar
adalah jemput bola. Ini berarti produsen atau distribusi produk itu
harus mendekati konsumen. Sehubungan dengan itu, maka
produk  perlu dijaga kontinuitas dan menyediakan banyak tempat
yang memudahkan bagi konsumen untuk mendapatkannya.
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C. Perilaku Konsumen
Terdapat banyak pengertian perilaku konsumen yang disampaikan
para ahli diantaranya pengertian perilaku konsumen menurut Bob
Widyahartono (dalam Umar, 2003: 52) adalah: “Tindakan individu-individu
dalam memperoleh dan memakai barang dan jasa, termasuk proses
pembuatan keputusan yang mendahului dan menetapkan tindakan-
tindakan itu.”
Berdasar pada pernyataan di atas, dikatakan bahwa dalam perilaku
konsumen terdapat proses pembuatan keputusan sebelum mengambil
tindakan pembelian suatu barang dan jasa. Nampaknya individu-individu
sebelum mengambil tindakan pembelian terlebih dahulu melalui beberapa
tahap proses sampai terwujudnya suatu keputusan.
Menurut David L. Loudon dan Albert J. Dello (dalam Umar, 2003:
53) bahwa “Perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan oleh individu,
kelompok atau organisasi yang berhubungan dengan proses pengambilan
keputusan dalam mendapatkan, menggunakan barang-barang atau jasa
ekonomis yang dapat dipengaruhi oleh hal-hal tertentu.
Menurut Basu Swastha dan Irawan (2008) bahwa perilaku
konsumen dapat didefinisikan sebagai “Kegiatan-kegiatan individu yang
secara langsung terlibat di dalam mendapatkan dan mempergunakan
barang-barang dan jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses pengambilan
keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan tersebut,”
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Adapun pihak-pihak yang mungkin terlibat atau berperan dalam
sebuah proses keputusan pembelian adalah:
1. Pengambilan inisiatif (initiator), adalah orang-orang yang pertama
menyarankan atau memikirkan ide pembelian barang atau jasa
tertentu
2. Pembelian pengaruh (influencer), adalah orang yang pandangan
dan nasehatnya berperan cukup besar dalam pengambilan
keputusan akhir.
3. Pengambilan keputusan (decider), adalah orang yang pada
akhirnya menentukan sebagian atau keseluruhan pengambilan
keputusan.
4. Pembeli (buyer), adalah orang yang akan melakukan pembelian
sebenarnya.
5. Pemakai (user), adalah orang yang memakai dan menggunakan
barang atau jasa tersebut.
D. Pengambilan Keputusan Pembelian
Menurut Terry (dalam Basu Swastha dan Irawan, 2008) bahwa
“Pengambilan keputusan adalah sebagai penentuan pilihan yang didasari
atas kriteria tertentu terhadap beberapa alternatif.” Proses pengambilan
keputusan membeli didefinisikan oleh Basu Swastha dan Irawan (2008,
24) sebagai berikut “Serangkaian tindakan yang dilakukan oleh konsumen
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dalam pengambilan keputusan tentang produk-produk manakah yang
dibeli”
Dari definisi di atas diketahui bahwa perilaku konsumen itu akan
menentukan proses pengambilan keputusan dalam pembelian mereka.
Proses tersebut merupakan sebuah pendekatan penyelesaian masalah
yang terdiri atas lima tahap proses yaitu:
1. Pengenalan Masalah
Tahap pertama terdiri atas proses keputusan membeli
adalah pengenalan (problem recognition). Pembeli menyadari suatu
perbedaan antara keadaan sebenarnya dan keadaan yang
diinginkan. Kebutuhan itu dapat digerakkan oleh rangsangan dalam
diri pembeli maupun dari luar pembeli.
Rangsangan dari dalam biasanya berasal dari adanya
perubahan daya beli, pergeseran struktur ketenagakerjaan,
pergeseran pola pendapatan dan pergeseran pola konsumen. Hal-
hal ini dapat menjadi sumber rangsangan dari dalam, karena dapat
membuat orang merasa lebih kaya/sejahtera, memiliki peranan
yang lebih penting atau sebaliknya, sehingga akan merubah
kebutuhan ataupun keinginannya.
Adapun rangsangan dari luar berasal dari penglihatan
sendiri, teman, tetangga ataupun iklan media massa tentang
adanya sesuatu yang baru dan lebih bagus dari yang sudah ada.
26
2. Pencarian Informasi
Tahap kedua adalah pencarian informasi (information
search), muncul apabila konsumen mulai tergugah minatnya
terhadap sesuatu untuk memenuhi kebutuhan maupun
keinginannya. Dalam tahap mencari informasi ini konsumen dapat
dibagi menjadi dua yaitu:
a. Konsumen dalam tahap perhatian meningkat ditandai dengan
usahanya mencari informasi dalam ukuran sedang-sedang saja
b. Konsumen dalam tahap aktif mencari informasi, yaitu dengan
usahanya mencari bahan bacaan, bertanya pada teman-teman
untuk menghimpun informasi tentang suatu produk.
3. Penilaian Alternatif/Evaluasi Alternatif
Dalam tahap ini tidak ada suatu proses penilaian sederhana
dan tunggal yang dapat dipergunakan oleh semua konsumen.
Model yang paling baru tentang proses penilaian alternatif adalah
orientasi kognitif yakni memandang konsumen sebagai pembuat
pertimbangan mengenai produk terutama berlandaskan pada
pertimbangan yang sadar dan rasional.
Menurut Kotler (2001: 156), ada lima konsep dasar yang
membantu memperjelas proses penilaian alternatif yaitu:
a. Konsumen mempertimbangkan pelbagai atribut-atribut produk.
Setiap konsumen akan melihat sesuatu sebagai himpunan
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atribut-atribut, masing-masing akan berbeda-beda dalam atribut-
atribut produk yang dianggap relevan atau menonjol
b. Pemasar tidak boleh menyimpulkan bahwa atribut yang
menonjol adalah yang penting. Beberapa dari atribut tersebut
mungkin menonjol karena konsumen baru saja melihat pesan
komersial yang menyebutkan atribut tersebut, atau konsumen
mempunyai persoalan dengan atribut tersebut, sehingga atribut
tersebut terletak pada puncak ingatan.
c. Konsumen mungkin akan mengembangkan seperangkat
kepercayaan merek tentang dimana setiap merek menonjolkan
atribut-atributnya. Seperangkat kepercayaan yang menunjukkan
anggapan tentang merek tertentu ini dikenal dengan citra
merek.
d. Konsumen diasumsikan memiliki sebuah fungsi utilitas bagi
setiap atribut produk ini. Fungsi ini menggambarkan bagaimana
harapan konsumen atas kepuasan yang akan diperoleh dari
produk-produk yang berbeda sesuai dengan level masing-
masing atribut.
e. Konsumen membentuk sikap terhadap alternatif merek melalui
prosedur penilaian
4. Keputusan Membeli
Tahap ini diawali dengan penilaian terhadap berbagai
alternatif yang dapat dilihat dari atribut-atribut yang melekat pada
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produk tersebut. Dengan indikasi itu maka konsumen membentuk
pilihan. Dalam tahap ini konsumen dapat juga membentuk suatu
maksud memilih produk yang disukai.
5. Perilaku Setelah Membeli
Tahap kelima adalah perilaku setelah membeli. Setelah
membeli suatu produk konsumen akan mengalami beberapa tingkat
ketidakpuasan. Konsumen juga akan melakukan beberapa
kegiatan setelah membeli produk yang akan menarik bagi para
pemasar, atau dengan kata lain kepuasan konsumen terhadap
produk yang sudah dipilihnya akan mempengaruhi tingkah laku
berikutnya. Tugas para pemasar belum selesai setelah produk
dibeli oleh konsumen, namun akan terus berlangsung hingga
periode waktu setelah pembelian.
Seluruh proses tersebut tidak selalu dilaksanakan oleh
konsumen dalam pembeliannya. Tidak dilaksanakannya beberapa
tahap dari proses tersebut hanya mungkin terdapat pada pembelian
yang bersifat emosional.
Konsumen akan lebih mudah mengambil keputusan dalam
pembelian ulang atau pembelian yang sifatnya terus-menerus
terhadap produk yang sama (termasuk sama dalam harga dan
kualitas). Apabila faktor-faktor tersebut berubah maka pembeli akan
mempertimbangkan kembali keputusan-keputusannya termasuk
pemilihan merek.
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Di dalam membeli barang dan jasa yang ditawarkan,
konsumen didasari oleh motivasi sebagai berikut:
1. Product buying Motive (motif yang menyebabkan konsumen
membeli barang tertentu). Motif ini dibedakan atas:
a. Motif pembelian yang rasional dimana konsumen membeli
barang atau jasa dengan pertimbangan rasio, seperti
kualitas tinggi, ekonomis dalam pemakaian, tahan lama dan
sebagainya.
b. Motif pembelian yang emosional dimana konsumen
membeli barang atau jasa tanpa mempergunakan
pertimbangan rasio, melainkan hanya pertimbangan emosi
seperti ingin meniru, berbeda dari yang lainnya, sensasi
dan sebagainya.
2. Patronage Buying Motif (motif yang didasarkan atas
pembelian barang pada tempat atau penjual tertentu). Motif ini
juga dibedakan atas dua sifat yaitu:
a. Motif pembelian yang rasional dimana konsumen membeli
barang atau jasa pada tempat tertentu dengan
pertimbangan rasio seperti dekat dengan rumah, harga
lebih murah, segi pelayanan memuaskan dan sebagainya.
b. Motif pembelian yang emosional dimana barang atau jasa
pada tempat tertentu tanpa pertimbangan rasio seperti
etalase yang menarik, kebiasaan dan sebagainya.
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E. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Salah satu aspek yang perlu menjadi perhatian perusahaan dalam
memasarkan hasil produknya adalah faktor-faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen. Untuk memahami perilaku konsumen tersebut perlu
diperhatikan beberapa faktor yang mempengaruhi konsumen dalam
pengambilan keputusan untuk membeli produk yang berbeda serta waktu
yang berbeda-beda.
Sebagai tambahan terhadap riset ke dalam kecenderungan
perubahan perilaku konsumen, studi dari tahun ke tahun sudah
menyajikan informasi tentang pola yang lebih umum dari perilaku
pembelian konsumen. Informasi ini yang menetapkan basis untuk teori
tentang bagaimana cara mengidentifikasi siapa konsumen-konsumen kita,
faktor apa yang mempengaruhi aneka pilihan mereka dan bagaimana
mereka membuat keputusan pembelian. Dalam rangka lebih memahami
perilaku konsumen, mari kita mulai dengan melihat model dasar dari
“kotak hitam” model perilaku pembelian konsumen dari psikolog Kurt
Lewin sebagai berikut:
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Gambar 2.1
Model Perilaku Pembelian Konsumen
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Sumber: Sufriadi, 2007: 22
Pada kolom kiri pada gambar di atas adalah faktor-faktor eksternal
penting yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam membuat
keputusan pembelian. Pada kolom tengah gambar, memperlihatkan
proses internal konsumen. Orang yang memberi nama model ini adalah
Lewin menyebutkan tentang bagaimana proses yang terjadi dalam
pemikiran konsumen sampai pada keputusan pembelian atas item
tertentu. Sedangkan pada sisi kanan dari kotak ini merupakan respon
pembeli setelah melakukan pembelian. Umumnya respon/sikap yang
muncul adalah suka/tidak suka, setuju/tidak setuju atau biasa juga muncul
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perilaku coba-coba, membeli, pembelian berulang atau tidak membeli
sama sekali.
Dari faktor-faktor eksternal yang dijelaskan pada sisi kiri “kotak
hitam”, diduga faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam
pengambilan keputusan membeli Mobil Mitsubishi Pajero dipengaruhi
faktor kualitas produk, tingkat harga, promosi dan distribusi.
F. Hasil Penelitian Sebelumnya
Berdasarkan hasil penelusuran peneliti terhadap hasil penelitian
sebelumnya ditemukan adanya beberapa hasil penelitian yang terkait
dengan peneliitian ini diantaranya:
1. Hijrawati Usman (2003) menemukan bahwa perilaku konsumen
berpengaruh terhadap pembelian mobil Merek Kijang Innova pada
PT. Hadji Kalla Cabang II Urip Sumoharjo Makassar
2. Sufriadi (2007) menemukan bahwa faktor kualitas, harga, promosi
dan distribusi Susu Bubuk Frisian Flag 123 dan 456 berpengaruh
signifikan baik secara simultan maupun secara parsial terhadap
keputusan pembelian konsumen di Kota Makassar.
3. Iskandar K. dan Andriyani W. (2014) menemukan bahwa strategi
pemasaran memiliki pengaruh dan hubungan yang kuat dengan
penjualan batubara Pada PT. Cahaya Mantingan Nusantara
Jakarta dengan koefisien determinasi 56,25 %.
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4. Bambang Sarjono (2011) dalam Studi Tentang Penerapan
Strategi Pemasaran Dalam Penjualan Produk White Board Doble
Sid, menemukan bahwa strategi pemasaran yang terdiri atas
strategi produk, startegi harga, strategi promosi dan strategi
distribusi secara simultan dan secara parsial berpengaruh positif
dan signifikan terhadap peningkatan penjualan produk. Jadi
bangunan teori yang menyatakan strategi pemasaran yang terdiri
dari produk, harga, promosi dan distribusi berpengaruh terhadap
peningkatan penjualan produk dapat diterima sebagai statemen
teori kausalitas.
5. Wangko, M.C. (2013) Hasil penelitian menunjukan produk, harga,
tempat dan promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian mobil Panther pada PT. Astra
Internasional, Tbk. Cabang Manado. Hasil analisis secara
simultan dan persial menunjukkan bahwa produk, harga, tempat
dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
6. Listyarso, A. (2005) menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang
terdiri dari keunggulan harga, keunggulan mutu, keunggulan
waktu, fleksibilitas pelayanan, relationship dan aliansi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran
pada perusahaan jasa konstruksi kelas kecil dan menengah di
Kota Semarang. Strategi pemasaran berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kinerja perusahaan pada perusahaan jasa
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konstruksi kelas kecil dan menengah di Kota Semarang. Kinerja
pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja
perusahaan pada perusahaan jasa konstruksi kelas kecil dan
menengah di Kota Semarang.
G. Kerangka Pemikiran
Philip Kotler (2001: 401) menyatakan bahwa: “Strategi pemasaran
adalah pendekatan pokok yang akan digunakan oleh bisnis dalam
mencapai sasaran yang telah ditetapkan lebih dulu; didalamnya tercantum
keputusan-keputusan pokok mengenai target pasar, penempatan produk
di pasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran yang
diperlukan”. Menurut Philip Kotler (dalam Umar, 2003: 411) bahwa hasil
penjualan produk dapat dipengaruhi oleh hal-hal yang sifatnya dapat
dikontrol dan yang tidak dapat dikontrol perusahaan. Adapun strategi yang
dapat dikontrol oleh perusahaan adalah strategi product, price, promotion
and place/distribution.
Hasil penelitian Sufriadi (2007) menemukan faktor kualitas, harga,
promosi dan distribusi Susu Bubuk Frisian Flag 123 dan 456 berpengaruh
signifikan baik secara simultan maupun secara parsial terhadap keputusan
pembelian konsumen di Kota Makassar. Penentuan indikator variabel
didasarkan pada (Umar, 2003: 413-415).
Bambang Sarjono (2011) dalam Studi Tentang Penerapan Strategi
Pemasaran Dalam Penjualan Produk White Board Doble Sid,
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menemukan bahwa strategi pemasaran yang terdiri atas strategi produk,
startegi harga, strategi promosi dan strategi distribusi secara simultan dan
secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan
penjualan produk. Jadi bangunan teori yang menyatakan strategi
pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi dan distribusi
berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk dapat diterima
sebagai statemen teori kausalitas.
Berdasarkan kerangka pemikiran di atas, maka penulis menyusun
kerangka pikir penelitian mengenai pengaruh strategi pemasaran yang
terdiri atas kualitas produk, harga, promosi dan distribusi terhadap
keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Makassar sebagaimana
pada gambar berikut.
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Gambar 2.2
Kerangka Pikir Penelitian
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H. Hipotesis Penelitian
Hipotesis penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Diduga bahwa strategi pemasaran yang terdiri atas strategi
produk, harga, promosi dan distribusi secara simultan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi
Pajero di Kota Makassar
2. Diduga bahwa strategi pemasaran yang terdiri atas strategi
produk, harga, promosi dan distribusi secara parsial berpengaruh
terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota
Makassar
3. Diduga bahwa faktor produk yang dominan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar .
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BAB III
METODE PENELITIAN
A. Lokasi dan Waktu Penelitian
Lokasi penelitian ini adalah di Kota Makassar dan waktu penelitian
direncanakan bulan Oktober sampai November 2014.
B. Populasi dan Sampel
Populasi atau universe adalah keseluruhan unit analisis yang ciri-
cirinya akan diduga. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pemilik
Mobil Mitsubishi Pajero yang telah membeli Mobil Mitsubishi Pajero
melalui PT. Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi) dari tahun 2011-2014
di Kota Makassar dan banyaknya populasi adalah 626 orang.
Sampel adalah bagian dari populasi yang terambil yang dianggap
dapat mewakili seluruh populasi untuk diamati dan diukur. Ukuran sampel
dalam penelitian ini berdasarkan pada pertimbangan Gay, L.R. dan Diehl,
P.L. (1992) menyatakan bahwa beberapa panduan untuk menentukan
ukuran sampel adalah:
1. Ukuran sampel lebih dari 30 dan kurang dari 500 adalah tepat untuk
kebanyakan penelitian
2. Dalam penelitian multivariate (termasuk analisis regresi berganda),
ukuran sampel sebaiknya lebih besar dari 10 kali jumlah variabel
dalam penelitian.
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Dalam konteks penelitian ini terdapat 5 variabel penelitian sehingga
sebaiknya jumlah sampel lebih dari 50 dan kurang dari 500. Berdasarkan
pertimbangan tersebut penulis menetapkan jumlah sampel sebanyak 96
orang.
Teknik pengambilan sampel dari populasi tersebut adalah
accidental random sampling yakni mengambil sampel dari setiap anggota
populasi sasaran yang ditemui di lapangan.
C. Jenis dan Sumber Data
Ada dua jenis data yang digunakan yaitu data primer dan data
sekunder. Data primer adalah data yang diambil secara langsung oleh
peneliti di lapangan yakni dari pemilik Mobil Mitsubishi Pajero (responden).
Data sekunder adalah data yang diambil dari data yang sudah ada
tersedia yaitu data pembelian Mobil Mitsubishi Pajero melalui PT. Bosowa
Berlian Motor (Mitsubishi) sebagai distributor utama Mobil Mitsubishi
Pajero di Makassar.
D. Definisi Operasional Variabel dan Indikator
Variabel (konstruk) penelitian adalah suatu sifat yang dapat
memiliki bermacam-macam nilai (Simatupang, L. R. 2003: 49).
Berdasarkan rumusan masalah, maka ada beberapa variabel
(unobservable variable) penelitian ini yaitu produk, harga, promosi,
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distribusi dan keputusan pembelian. Adapun definisi operasional variabel
tersebut dan indikatornya dapat dilihat pada tabel berikut.
Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel dan indikator
Variabel Sub Variabel Indikator Skala
Pengukuran
Strategi
pemasaran =
Pendekatan pokok
yang digunakan
oleh perusahaan
dalam
memasarkan
mobil untuk
mencapai tujuan
pemasaran
Produk= karakteristik
yang ada pada mobil
yang bernilai dan
diperhatikan oleh
konsumen dalam
membeli mobil
- Performansi
- Fasilitas
- Reliabilitas
- Konformansi
- Usia pakai
- Mampu
rawat
- Estetika
- Kualitas
teramati
skala
Likert
(skor
1,2,3,4,5)
Harga (price)=
besarnya nilai uang
yang digunakan untuk
membayar mobil dan
pelayanannya
- Harga beli
- Daya beli
skala
Likert
(skor
1,2,3,4,5)
Promosi= Aktivitas
yang dilakukan oleh
perusahaan/distributor
/penjual kepada
masyarakat dalam
rangka
memperkenalkan dan
menarik minat
masyarakat untuk
membeli mobil
- Iklan
- Promosi
penjualan
- Hubungan
masyarakat
skala
Likert
(skor
1,2,3,4,5)
Distribusi= Tempat
dan pendistribusian
mobil sampai ke
pembeli
- Tempat
penjualan
- Kecepatan
pengadaan
- Pengantaran
mobil
skala
Likert
(skor
1,2,3,4,5)
Keputusan
pembelian = sikap
dan tindakan
konsumen dalam
menentukan
keputusan
pembelian mobil
- Ketepatan
putusan
- Kepuasan
- Loyalitas
skala
Likert
(skor
1,2,3,4,5)
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E. Instrumen Penelitian
Instrumen penelitian ini menggunakan kuesioner sebagai alat
pengumpulan data. Instrumen penelitian ini ditujukan kepada konsumen
(responden). Pertanyaan menggunakan skala Likert dengan 5 alternatif
jawaban (skor) yakni 1,2,3,4 dan 5 yang dirancang sedemikian rupa
sehingga responden dapat menjawab dengan leluasa berdasarkan
derajatnya. Setiap skala diberi skor berdasarkan derajat dan jenis
pertanyaannya (mendukung atau tidak mendukung). Jika pertanyaannya
adalah pertanyaan positif atau mendukung (favorable), maka sangat
mendukung/sangat setuju diberi skor 5, mendukung/setuju diberi skor 4,
kemudian cukup setuju skor 3, kurang setuju skor 2 dan sangat tidak
setuju skor 1, sedang jika pertanyaannya adalah pertanyaan negatif atau
tidak mendukung (unfavorable), maka jawaban sangat tidak
mendukung/sangat tidak setuju mempunyai skor 5, tidak mendukung/tidak
setuju skor 4, kemudian kurang setuju skor 3, cukup setuju skor 2 dan
sangat setuju skor 1.
F. Pengumpulan Data
1. Pengumpulan data sekunder
Pengumpulan data sekunder dilakukan dengan mengambil data
penjualan Mobil Mitsubishi Pajero PT. Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi)
di Makassar
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2. Pengumpulan Data Primer
Pengumpulan data primer dilakukan dengan cara memberikan
kuesioner kepada responden untuk diisi. Data yang dikumpulkan sesuai
dengan data yang ditanyakan pada kuesioner dan juga informasi lain yang
diharapkan mendukung penelitian ini.
G. Pengolahan Data dan Analisis Hasil
Semua data yang terkumpul dilakukan pengolahan dan analisis
hasil yang terdiri atas uji validitas, uji reliabilitas, analisis deskriptif dan
analisis regresi.
1. Uji Validitas Instrumen
Untuk mengukur validitas instrumen dalam penelitian ini digunakan
rumus Korelasi Product Moment (Sugiyono, 2004: 182)
= ∑ − ∑ ∑{ ∑ − (∑ ) }{ ∑ − (∑ ) }
Dimana:r = koefisien korelasi antara item pertanyaan (X) dengan total skor (Y)
X = skor item pertanyaan
Y = total skor item pertanyaan
n = Jumlah sampel
Dalam analisis item teknik korelasi untuk menentukan validitas item
ini sampai sekarang merupakan teknik yang paling banyak digunakan.
Selanjutnya dalam memberikan interpretasi terhadap koefisien korelasi,
Azwar (1997: 5) menyatakan: “Item yang mempunyai korelasi positif
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dengan kriterium (skor total) serta korelasi yang tinggi, menunjukkan
bahwa item tersebut mempunyai validitas yang tinggi pula. Biasanya
syarat minimum dianggap valid adalah r = 0,3”. Jika korelasi antara butir
dengan skor total < 0,3 maka butir dalam instrumen tersebut dinyatakan
tidak valid, sebaiknya jika korelasi antara butir dengan skor total > 0,3
maka butir dalam instrumen tersebut dinyatakan valid.
2. Uji Reliabilitas
Untuk menguji reliabilitas (kehandalan) instrumen digunakan rumus
Alfa Crombach (Santoso, 2006: 38) dengan rumus:
= − 1 1 − ∑∑
Keterangan:
rii = Reliabilitas instrumen
k = Banyaknya butir pernyataan∑ = Jumlah variansi butir pertanyaan∑ = Jumlah variansi total
Adapun pedoman untuk menentukan derajat reliabilitasnya
adalah sebagaimana pada tabel berikut.
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Tabel 3.2 Derajat reliabilitas (Santoso, 2006: 39)
rii Derajat reliabilitas
< 0,2 sangat rendah
0,2 rii < 0,4 Rendah
0,4 rii < 0,7 Sedang
0,7 rii < 0,9 Tinggi
0,9 rii < 1,0 sangat tinggi
Standar minimal kehandalan adalah rii = 0,7.
3. Analisis Deskriptif dan Frekuensi
Analisis deskriptif dan frekuensi digunakan untuk memberikan
gambaran terhadap karakteristik responden, produk, harga, promosi,
distribusi dan keputusan pembelian.
4. Analisis Regresi Berganda
Berdasarkan model kerangka konseptual penelitian, maka model
matematik dalam bentuk regresi berganda adalah:
Y = a0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4
dimana:
a0 = konstanta
b1, b2, b3 dan b4 adalah koefisien variabel bebas
Y = keputusan pembelian
X1 = produk
X2 = harga
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X3 = promosi
X4 = distribusi
Regresi berganda digunkan untuk melihat pengaruh variabel bebas
secara bersama-sama terhadap variabel tak bebas. Untuk
melakukan pengujian hipotesis digunakan rumus statistik yaitu:
Ho: 1  0 (tidak ada pengaruh)
Ha: 1  0 (ada pengaruh)
Keterangan:
1  koefisien regresi pengaruh variabel bebas terhadap variabel
tak bebas
Dalam penelitian ini digunakan tingkat ketelitian ( ) = 5 %. Untuk
menguji signifikansi pengaruh variabel bebas terhadap variabel tak bebas
pada tingkat ketelitian 5 % dapat dilakukan dengan uji t dengan kriteria
sebagai berikut:
5. Pengujian Hipotesis
a. Pengujian hipotesis 1 yaitu pengaruh variabel X1, X2, x3 dan
x4 secara simultan terhadap Y dilakukan dengan
menggunakan uji F. Jika nilai Fhit < Ftabel atau nilai sig > 0,05
maka H0 diterima (H1 ditolak) berarti tidak pengaruh X1 dan X2
secara simultan terhadap Y, sebaliknya jika nilai Fhit > Ftabel
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atau nilai sig < 0,05 maka H0 ditolak (H1 diterima) berarti ada
pengaruh X1, X2, x3 dan x4 secara simultan terhadap Y
b. Pengujian hipotesis 2 yaitu pengaruh variabel X1 secara
parsial terhadap Y digunakan uji t. Jika nilai thit < ttabel atau nilai
sig > 0,05 maka H0 diterima (H1 ditolak) berarti tidak ada
pengaruh X1 secara parsial terhadap Y. Sebaliknya jika nilai thit
> ttabel atau nilai sig < 0,05 maka H0 ditolak (H1 diterima) berarti
ada pengaruh X1 secara parsial terhadap Y. Dengan cara
yang sama diperoleh ada tidaknya pengaruh X2 secara parsial
terhadap Y dan pengaruh X3 secara parsial terhadap Y
c. Pengujian hipotesis 3 dilakukan dengan menggunakan
perbandingan nilai koefisien pengaruh X1, X2, x3 dan x4
terhadap Y dalam persamaan regresi. Koefisien yang paling
besar menunjukkan pengaruh yang dominan.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Deskripsi Mobil Mitsubishi Pajero
Mobil mitsubishi pajero didesain sedemikian rupa sehingga dapat
diminati oleh kalangan ekonomi menengah ke atas. Selalu dilakukan
perbaikan desain dan produk mobil untuk memenuhi kebutuhan pasar.
Salah satu jenis mobil mitsubishi pajero adalah type sport dan salah
satu jenis mobil sport SUV andalan Mitsubishi. Kapasitas pada silindernya
yakni sebesar 2.500 (cc) dengan Teknologi 2.5 DOHC Common Rail
Turbocharged and Intercooled serta 4 silinder segaris yang disematkan
pada mesinnya, sehingga tercatat untuk daya maksimum yang dihasilkan
oleh mobil ini adalah sebesar 136 (PS) pada putaran mesin 3500 (RPM).
Sedangkan untuk torsi maksimumnya tercatat 314 (NM) pada putaran
mesin 2000 (RPM). Lalu untuk Rasio Kompresi pada mobil ini berada
pada perbandingan kompresi 1 : 14, perbandingan kompresi yang sangat
baik sehingga konsumsi bahan bakar pada mobil ini terbilang cukup irit.
Kapasitas BBM bisa mencapai 70 liter yang bisa ditampung oleh tangki
mobil Mitsubishi pajero type sport.
Mobil Mitsubishi Pajero Sport ini menggunakan sistem transmisi
manual R5MB1 [5M/T] dengan Sistem Penggerak yakni AWD. Untuk
ukuran dimensinya yaitu 4695 x 1815 x 1840 (mm) dengan jarak sumbu
roda sebesar 2800 (mm) dan jarak pijak depan dan belakang berturut-turut
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adalah 1520 (mm) dan 1515 (mm). Untuk berat kosong mobil ini memiliki
bobot sebesar 2000 (kg). Pajero sport mempunyai 3 macam variant yaitu
GLS 2.5 M/T dengan harga berkisar Rp 386.000.000, Dakar 2.5 A/T
sekitar Rp 441.000.000 dan pajero sport exceed 2.5 A/T berkisar di
bawah pajero Dakar yaitu Rp 403.000.000. Itulah 3 variant yang dimiliki
oleh pajero Sport.
Berikut ini ditampilkan beberapa sampel gambar mobil mitsubishi
pajero.
Gambar 4.1
Mobil Pajero Sport
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Gambar 4.2
Mitsubishi Pajero Sport 1990-2004
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Gambar 4.3
Mitsubishi Pajero Sport Interior Cabin
Gambar 4.4
Mitsubishi Pajero Sport 2005-2008
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Gambar 4.5
Mitsubishi Paero Sport Terbaru 2013
Gambar 4.6
Mitsubishi Montero Sport Italia 1999
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Harga mobil baru Mitsubishi mengalami peningkatan dari tahun ke
tahun. Harga mobil baru Mitsubishi tahun 2014 di Indonesia, mengalami
beberapa penyesuaian. Merk Mitsubishi di Indonesia merajai segmen truk
dan menyasar konsumen yang bergerak dalam jasa angkutan bertonase
besar. Kehadiran Pajero Sport yang menyasar segmen SUV berbuah
manis dengan berbagai penghargaan yang diraih dan semakin banyak
konsumen yang memilih SUV jenis ini.
Berikut adalah daftar harga mobil baru Mitsubishi Pajero di
Makassar tahun 2014.
Tabel 4.1 Daftar Harga mobil Pajero tahun 2014
No Jenis Pajero Harga (Rp)
1 New Pajero Sport Exceed 411.000.000
2 New Pajero Sport GLS 394.000.000
3 New Pajero Sport GLX 4x4 445.000.000
4 New Pajero Sport Dakar 4x4 514.500.000
5 New Pajero Sport Dakar 4x2 449.000.000
6 Pajero Sport Exceed 4X2 Limited A/T 406.000.000
7 Pajero Sport GLX 4X4 M/T 440.000.000
8 Pajero Sport Dakar Hi-Power 4x4 Limited 5 A/T 509.500.000
9 Pajero Sport GLS 4X2 Limited M/T 389.000.000
10 Pajero Sport Dakar Hi-Power 4x2 Limited 5 A/T 444.000.000
Sumber: PT. Bosowa Berlian Motor tahun 2014 dan hasil wawancara
dengan konsumen
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B. Deskripsi Identitas Responden
1. Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Adapun deskripsi responden berdasarkan jenis kelamin dapat
dilihat pada tabel berikut.
Tabel 4.2 Deskripsi responden berdasarkan jenis kelamin
Frequency Percent Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid
Laki-Laki 77 80.2 80.2 80.2
Perempuan 19 19.8 19.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
Sumber: Data hasil penelitian (diolah)
Dari tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besar
responden adalah laki-laki yakni 80,2%. Hal ini mencerminkan kondisi
pemilik dan penentu keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero
sebagian besar adalah laki-laki.
2. Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan
Adapun deskripsi responden berdasarkan pendidikan dapat
dilihat pada tabel berikut.
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Tabel 4.3 Deskripsi responden berdasarkan pendidikan
Frequency Percent Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid
SLTP 19 19.9 19.9 19.9
SLTA 29 30.2 30.2 50.1
Diploma 8 8.3 8.3 58.4
S1 23 23.9 23.9 82.3
S2 16 16.7 16.7 99.0
S3 1 1.0 1.0 100.0
Total 96 100.0 100.0
Sumber: Data hasil penelitian (diolah)
Dari tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besar
responden adalah berpendidikan SLTA yakni 29%. Hal ini
mencerminkan kondisi pemilik dan penentu keputusan pembelian
Mobil Mitsubishi Pajero yakni sebagian besar adalah SLTA.
3. Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan
Adapun deskripsi responden berdasarkan jenis pekerjaan dapat
dilihat pada tabel berikut.
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Tabel 4.4 Deskripsi responden berdasarkan jenis pekerjaan
Frequenc
y
Percent Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid
Wiraswasta 32 33.3 33.3 33.3
Karyawan 50 52.1 52.1 85.4
PNS 3 3.1 3.1 88.5
Lain-lain 11 11.5 11.5 100.0
Total 96 100.0 100.0
Sumber: Data hasil penelitian (diolah)
Dari tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
adalah karyawan yakni 50%. Hal ini mencerminkan kondisi pemilik dan
penentu keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero yakni sebagian
besar adalaj karyawan.
C. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian
1. Pengujian Instrumen Variabel Produk
a. Uji Validitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai korelasi antar skor item pertanyaan dengan total skor item
pertanyaan. Suatu item pertanyaan valid jika nilai korelasi tersebut >
0,3, selain itu dikatakan tidak valid. Hasil uji validitas item pertanyaan
(instrumen) variabel produk sebagaimana pada tabel berikut.
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Tabel 4.5 Uji validitas instrumen variabel produk
Item pertanyaan Correlation Keterangan
X1.1 0, 689 Valid
X1.2 0, 731 Valid
X1.3 0, 451 Valid
X1.4 0, 773 Valid
X1.5 0,674 Valid
X1.6 0, 602 Valid
X1.7 0, 674 Valid
X1.8 0, 677 Valid
X1.9 0, 793 Valid
X1.10 0, 627 Valid
Sumber: Lampiran 3 (diolah)
Dari tabel di atas ditunjukkan bahwa semua instrumen variabel
produk valid.
b. Uji Reliabilitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai Cronbach's Alpha 0,818 > 0,6 sehingga instrumen variabel
produk reliable.
2. Pengujian Instrumen Variabel Harga
a. Uji Validitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai korelasi antar skor item pertanyaan dengan total skor item
pertanyaan. Hasil uji validitas item pertanyaan (instrumen) variabel
harga sebagaimana pada tabel berikut.
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Tabel 4.6 Uji validitas instrumen variabel harga
Item pertanyaan Correlation Keterangan
X2.1 0,753 Valid
X2.2 0,756 Valid
X2.3 0,637 Valid
X2.4 0,578 Valid
X2.5 0,556 Valid
Sumber: Lampiran 3 (diolah)
Dari tabel di atas ditunjukkan bahwa semua instrumen variabel
harga valid.
b. Uji Reliabilitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai Cronbach's Alpha 0,663 > 0,6 sehingga instrumen variabel harga
reliable.
3. Pengujian Instrumen Variabel Promosi
a. Uji Validitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai korelasi antar skor item pertanyaan dengan total skor item
pertanyaan. Hasil uji validitas item pertanyaan (instrumen) variabel
produk sebagaimana pada tabel berikut.
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Tabel 4.7 Uji validitas instrumen variabel promosi
Item pertanyaan Correlation Keterangan
X3.1 0,684 Valid
X3.2 0,725 Valid
X3.3 0,658 Valid
X3.4 0,660 Valid
X3.5 0,585 Valid
X3.6 0,688 Valid
Sumber: Lampiran 3 (diolah)
Dari tabel di atas ditunjukkan bahwa semua instrumen variabel
promosi valid.
b. UjiReliabilitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai Cronbach's Alpha 0,742 > 0,6 sehingga instrumen variabel
produk reliable.
4. Pengujian Instrumen Variabel Distribusi
a. Uji Validitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai korelasi antar skor item pertanyaan dengan total skor item
pertanyaan. Suatu item pertanyaan valid jika nilai korelasi tersebut >
0,3, selain itu dikatakan tidak valid. Hasil uji validitas item pertanyaan
(instrumen) variabel distribusi sebagaimana pada tabel berikut.
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Tabel 4.8 Uji validitas instrumen variabel distribusi
Item pertanyaan Correlation Keterangan
X4.1 0,712 Valid
X4.2 0,882 Valid
X4.3 0,766 Valid
X4.4 0,617 Valid
Sumber: Lampiran 3 (diolah)
Dari tabel di atas ditunjukkan bahwa semua instrumen variabel
distribusi valid.
b. Uji Reliabilitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai Cronbach's Alpha 0,734 > 0,6 sehingga instrumen variabel
distribusi reliable.
5. Pengujian Instrumen Variabel Keputusan Pembelian
a. Uji Validitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai korelasi antar skor item pertanyaan dengan total skor item
pertanyaan. Suatu item pertanyaan valid jika nilai korelasi tersebut >
0,3, selain itu dikatakan tidak valid. Hasil uji validitas item pertanyaan
(instrumen) variabel keputusan pembelian sebagaimana pada tabel
berikut.
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Tabel 4.9 Uji validitas instrumen variabel keputusan pembelian
Item pertanyaan Correlation Keterangan
Y1.1 0, 510 Valid
Y1.2 0, 749 Valid
Y1.3 0, 771 Valid
Y1.4 0, 747 Valid
Y1.5 0, 716 Valid
Y1.6 0, 753 Valid
Sumber: Lampiran 3 (diolah)
Dari tabel di atas ditunjukkan bahwa semua instrumen variabel
keputusan pembelian valid.
b. Uji Reliabilitas
Berdasarkan hasil pengolahan data pada lampiran 3, diperoleh
nilai Cronbach's Alpha 0,790 > 0,6 sehingga instrumen variabel
keputusan pembelian reliable.
D. Deskripsi Variabel Penelitian
Deskripsi variabel penelitian meliputi deskripsi produk Mobil
Mitsubishi Pajero, harga Mobil Mitsubishi Pajero, promosi Mobil Mitsubishi
Pajero, distribusi Mobil Mitsubishi Pajero dan keputusan pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero. Adapun pengelompokannya dapat dilihat pada tabel
berikut.
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Tabel 4.10 Kategori nilai rata-rata (mean) instrumennya
No Rata-rata Kategori
1 1 ≤ rata-rata <1,85
Sangat tidak baik/sangat rendah/tidak
baik/tidak pernah/sangat mahal
2 1,85 ≤ rata-rata<2,65 Tidak baik/rendah/mahal
3 2,65 ≤ rata-rata< 3,45 Biasa/cukup/sedang
4 3,45 ≤ rata-rata<4,25 Baik/tinggi/murah
5 4,25 ≤ rata-rata≤5,00
Sangat baik/sangat tinggi/sangat
murah
Adapun deskripsi tersebut akan diuraikan berikut ini.
1. Deskripsi Produk Mobil Mitsubishi Pajero
Untuk mengukur produk Mobil Mitsubishi Pajero digunakan 10
indikator. Adapun deskripsi frekuensi dan rata-rata (mean) jawaban dari
96 responden terhadap item pertanyaan variabel produk Mobil Mitsubishi
Pajero sebagaimana tertera pada tabel berikut.
Tabel 4.11 Deskripsi nilai frekuensi dan rata-rata produk Mobil Mitsubishi
Pajero
Item pertanyaan
Frekuensi nilai Rata
-rata Kategori1 2 3 4 5
Kenyamanan dalam mengendarai Mobil
Mitsubishi Pajero (X1.1)
4 6 9 35 42 4,09 Baik
Kemudahan dalam perbaikan Mobil Mitsubishi
Pajero (X1.2)
0 9 19 52 16 3,78 Baik
Tingkat kerusakan Mobil Mitsubishi Pajero
(X1.3)
9 13 37 28 9 3,16 Sedang
Kecepatan Mobil Mitsubishi Pajero (X1.4) 3 8 7 26 52 4,21 Baik
Daya tahan Mobil Mitsubishi Pajero (X1.5) 2 3 7 44 40 4,22 Baik
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Kemudahan dalam perawatan Mobil Mitsubishi
Pajero (X1.6)
1 9 15 49 22 3,85 Baik
Desain eksterior (penampilan) Mobil Mitsubishi
Pajero (X1.7)
1 3 12 37 43 4,23 Baik
Desain interior dan assessoris Mobil Mitsubishi
Pajero (X1.8)
1 9 11 37 38 4,06 Baik
Keamanan pengendara Mobil Mitsubishi Pajero
(X1.9)
0 4 11 37 44 4,26
Sangat
baik
Penilaian dari para pemilik Mobil Mitsubishi
Pajero (X1.10)
1 0 15 43 37 4,20 Baik
Rata-rata 22 64 143 388 343 4,01 Baik
Sumber: Lampiran 4 (diolah)
Dari tabel di atas ditunjukkan penilaian responden terhadap produk
Mobil Mitsubishi Pajero. Adapun uraian hasil penilaian responden
terhadap item pertanyaan produk Mobil Mitsubishi Pajero adalah sebagai
berikut:
a. Hasil penilaian terhadap kenyamanan dalam mengendarai Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 42 orang menyatakan
sangat nyaman dengan rata-rata 4,09 (baik).
b. Hasil penilaian terhadap kemudahan dalam perbaikan Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 52 orang menyatakan
mudah dengan rata-rata 3,778 (baik).
c. Hasil penilaian terhadap tingkat kerusakan Mobil Mitsubishi Pajero,
sebagian besar yakni 37 orang menyatakan kadang-kadang rusak
dengan rata-rata 3,16 (sedang).
d. Hasil penilaian terhadap kecepatan Mobil Mitsubishi Pajero,
sebagian besar yakni 52 orang menyatakan sangat cepat dengan
rata-rata 4,21 (baik).
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e. Hasil penilaian terhadap daya tahan Mobil Mitsubishi Pajero,
sebagian besar yakni 44 orang menyatakan tahan dengan rata-rata
4,22 (baik).
f. Hasil penilaian terhadap kemudahan dalam perawatan Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 49 orang menyatakan
mudah dengan rata-rata 3,85 (baik).
g. Hasil penilaian terhadapdesain eksterior (penampilan) Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 43 orang menyatakan baik
dengan rata-rata 4,23 (baik).
h. Hasil penilaian terhadap desain interior dan assesoris Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 38 orang menyatakan baik
dengan rata-rata 4,06 (baik).
i. Hasil penilaian terhadap keamanan pengendara Mobil Mitsubishi
Pajero, sebagian besar yakni 44 orang menyatakan sangat aman
dengan rata-rata 4,26 (sangat baik).
j. Hasil penilaian terhadap penilaian dari para pemilik Mobil Mitsubishi
Pajero, sebagian besar yakni 43 orang menyatakan baik dengan
rata-rata 4,20 (baik).
Nilai rata-rata keseluruhan produk 4,01. Ini menunjukkan bahwa
produk Mobil Mitsubishi Pajero dianggap baik.
2. Deskripsi Harga Mobil Mitsubishi Pajero
Untuk mengukur harga Mobil Mitsubishi Pajero digunakan 2
indikator. Adapun deskripsi frekuensi dan rata-rata (mean) jawaban dari
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96 responden terhadap item pertanyaan variabel harga Mobil Mitsubishi
Pajero sebagaimana tertera pada tabel berikut.
Tabel 4.12 Deskripsi nilai frekuensi dan rata-rata harga Mobil Mitsubishi
Pajero
Item pertanyaan
Frekuensi nilai Rata-
rata
Kategori
1 2 3 4 5
Harga beli Mobil Mitsubishi Pajero
(X2.1)
15 23 29 25 4 2,79 Sedang
Harga Mobil Mitsubishi Pajero jika
dibandingkan dengan harga mobil lain
(X2.2)
3 32 29 28 4 2,98 Sedang
Efisiensi bahan bakar Mobil Mitsubishi
Pajero (X2.3)
2 12 30 37 15 3,53 Murah
Biaya perawatan dan perbaikan Mobil
Mitsubishi Pajero (X2.4)
2 12 41 34 7 3,33 Sedang
Kemampuan saya untuk membeli
Mobil Mitsubishi Pajero (X2.5)
9 10 34 26 17 3,33 Sedang
Rata-rata 31 89 163 150 47 3,19 Sedang
Sumber: Lampiran 4 (diolah)
Dari tabel di atas dapat dilihat hasil penilaian terhadap indikator
harga Mobil Mitsubishi Pajero adalah sebagai berikut:
a. Hasil penilaian terhadap harga beli Mobil Mitsubishi Pajero,
sebagian besar yakni 29 orang menyatakan cukup dengan rata-rata
2,79 (sedang).
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b. Hasil penilaian terhadapharga Mobil Mitsubishi Pajero jika
dibandingkan dengan harga mobil lain, sebagian besar yakni 32
orang menyatakan mahal dengan rata-rata 2,98 (sedang).
c. Hasil penilaian terhadap efisiensi bahan bakar Mobil Mitsubishi
Pajero, sebagian besar yakni 30 orang menyatakan cukup baik
dengan rata-rata 3,53 (murah).
d. Hasil penilaian terhadap biaya perawatan dan perbaikan Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 41 orang menyatakan
cukup baik dengan rata-rata 3,33 (sedang).
e. Hasil penilaian terhadap kemampuan saya untuk membeli Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 34 orang menyatakan
cukup mampu dengan rata-rata keseluruhan 3,33 (sedang).
Nilai rata-rata penilaian responden untuk harga Mobil Mitsubishi
Pajero sebesar 3,19 (sedang). Ini menunjukkan bahwa harga Mobil
Mitsubishi Pajero dianggap sedang (tidak mahal dan tidak murah).
3. Deskripsi Promosi Mobil Mitsubishi Pajero
Untuk mengukur promosi Mobil Mitsubishi Pajero digunakan 6 item
pertanyaan. Adapun deskripsi frekuensi dan rata-rata (mean) jawaban dari
96 responden terhadap item pertanyaan variabel promosi Mobil Mitsubishi
Pajero sebagaimana tertera pada tabel berikut.
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Tabel 4.13 Deskripsi nilai frekuensi dan rata-rata promosi Mobil
Mitsubishi Pajero
Indikator
Frekuensi nilai Rata-
rata Kategori1 2 3 4 5
Banyaknya Iklan Mobil Mitsubishi
Pajero melalui media massa/
elektronik/reklame (X3.1)
8 5 22 39 22 3,65 Baik
Daya tarik Iklan Mobil Mitsubishi
Pajero melalui media massa/
elektronik/reklame (X3.2)
0 8 27 45 16 3,72 Baik
Hadiah/bonus yang diperoleh pada
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero
(X3.3)
0 10 33 35 18 3,64 Baik
Sikap karyawan PT. Bosowa
Berlian Motor (Mitsubishi) dalam
mempromosikan/menjual Mobil
Mitsubishi Pajero (X3.4)
0 4 14 45 33 4,11 Baik
Daya tarik informasi dari para
pemilik Mobil Mitsubishi Pajero
(X3.5)
3 5 16 52 20 3,84 Baik
Citra PT. Bosowa Berlian Motor
(Mitsubishi) di mata masyarakat
(X3.6)
0 3 17 44 32 4,09 Baik
Rata-rata 11 35 129 260 141 3,84 Baik
Sumber: Lampiran 4 (diolah)
Dari tabel di atas ditunjukkan penilaian responden terhadap
promosi Mobil Mitsubishi Pajero. Adapun uraian terhadap promosi Mobil
Mitsubishi Pajero adalah sebagai berikut:
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a. Hasil penilaian terhadap banyaknya iklan Mobil Mitsubishi Pajero
melalui media massa/elektronik/reklame, sebagian besar yakni 39
orang menyatakan baik dengan rata-rata 3,65
b. Hasil penilaian terhadap daya tarik Iklan Mobil Mitsubishi Pajero
melalui media massa/elektronik/reklame, sebagian besar yakni 45
orang menyatakan baik dengan rata-rata 3,72
c. Hasil penilaian terhadap hadiah/bonus yang diperoleh pada
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 35 orang
menyatakan baik dengan rata-rata 3,64
d. Hasil penilaian terhadap sikap karyawan PT. Bosowa Berlian
Motor (Mitsubishi) dalam mempromosikan/menjual Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 45 orang menyatakan
nyaman dengan rata-rata 4,11
e. Hasil penilaian terhadap daya tarik informasi dari para pemilik
Mobil Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 52 orang
menyatakan baik dengan rata-rata 3,84
f. Hasil penilaian terhadap Citra PT. Bosowa Berlian Motor
(Mitsubishi) di mata masyarakat, sebagian besar yakni 44 orang
menyatakan baik dengan rata-rata 4,09
Secara keseluruhan, rata-rata penelitian responden sebesar 3,84
(baik). Ini menunjukkan bahwa penilaian responden terhadap promosi
Mobil Mitsubishi Pajero adalah baik.
69
4. Deskripsi Distribusi Mobil Mitsubishi Pajero
Untuk mengukur distribusi Mobil Mitsubishi Pajero digunakan 4 item
pertanyaan. Adapun deskripsi frekuensi dan rata-rata (mean) jawaban dari
96 responden terhadap item pertanyaan variabel distribusi Mobil
Mitsubishi Pajero sebagaimana tertera pada tabel berikut ini.
Tabel 4.14 Deskripsi nilai frekuensi dan rata-rata distribusi Mobil
Mitsubishi Pajero
Item pertanyaan
Frekuensi nilai
Rata-
rata Kategori1 2 3 4 5
Kemudahan menjangkau (menuju)
ketempat penjualan Mobil Mitsubishi
Pajero (X4.1)
5 6 16 45 24 3,80 Baik
Ketersediaan stok Mobil Mitsubishi
Pajero di PT. Bosowa Berlian Motor
(Mitsubishi) (X4.2)
1 13 26 35 21 3,65 Baik
Kemampuan PT. Bosowa Berlian
Motor (Mitsubishi) menyediakan
secara cepat pesanan pembelian
Mobil Mitsubishi Pajero (X4.3)
0 9 25 46 16 3,72 Baik
Sistem penyerahan Mobil Mitsubishi
Pajero ke pembeli (X4.4)
0 2 18 45 31 4,09 Baik
Rata-rata 6 30 85 171 92 3,82 Baik
Sumber: Lampiran 4 (diolah)
Dari tabel di atas menunjukkan penilaian distribusi Mobil Mitsubishi
Pajero yang diukur melalui indikator-indikatornya. Adapun uraian terhadap
distribusi Mobil Mitsubishi Pajero adalah sebagai berikut:
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a. Hasil penilaian terhadap kemudahan menjangkau (menuju)
ketempat penjualan Mobil Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni
45 orang menyatakan mudah dengan rata-rata 3,80 (baik).
b. Hasil penilaian terhadap ketersediaan stok Mobil Mitsubishi Pajero
di PT. Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi) , sebagian besar yakni
35 orang menyatakan baik dengan rata-rata 3,65 (baik).
c. Hasil penilaian terhadap kemampuan PT. Bosowa Berlian Motor
(Mitsubishi) menyediakan secara cepat pesanan pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 46 orang menyatakan
baik dengan rata-rata 3,72 (baik).
d. Hasil penilaian terhadap sistem penyerahan Mobil Mitsubishi
Pajero ke pembeli, sebagian besar yakni 45 orang menyatakan
baik dengan rata-rata 4,09 (baik).
Secara keseluruhan, nilai rata-rata penilaiaan responden sebesar
3,82 (baik). Ini menunjukkan bahwa distribusi Mobil Mitsubishi Pajero
dianggap baik.
5. Deskripsi Keputusan Pembelian Mobil Mitsubishi Pajero
Untuk mengukur keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero
digunakan 6 item pertanyaan. Adapun deskripsi frekuensi dan rata-rata
(mean) jawaban dari 96 responden terhadap item pertanyaan variabel
keputusan pembelian sebagaimana tertera pada tabel berikut.
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Tabel 4.15 Deskripsi nilai frekuensi dan rata-rata keputusan
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero
Item pertanyaan
Frekuensi nilai Rata-
rata Kategori1 2 3 4 5
Ketepatan keputusan saya membeli
Mobil Mitsubishi Pajero (Y1.1)
3 7 12 45 29 3,94 Baik
Kesukaan saya terhadap Mobil
Mitsubishi Pajero (Y1.2)
0 2 11 42 41 4,27
Sangat
Baik
Kepuasan saya menggunakan Mobil
Mitsubishi Pajero (Y1.3)
1 3 11 32 49 4,30
Sangat
Baik
Kebanggaan saya punya Mobil
Mitsubishi Pajero (Y1.4)
3 5 9 37 42 4,15 Baik
Keinginan saya untuk tetap memiliki
Mobil Mitsubishi Pajero (Y1.5)
3 5 8 29 51 4,25
Sangat
baik
Saya berkeinginan tetap memiliki
Mobil Mitsubishi Pajero (Y1.6)
0 3 16 27 50 4,29
Sangat
Baik
Rata-rata 10 25 67 212 262 4,20 Baik
Sumber: Lampiran 4 (diolah)
Dari tabel di atas menunjukkan penilaian responden terhadap
keputusan pembelian yang diukur melalui indikator-indikatornya. Adapun
uraian terhadap keputusan pembelian adalah sebagai berikut:
a. Hasil penilaian terhadap ketepatan keputusan membeli Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 45 orang menyatakan
tepat dengan rata-rata 3,94
b. Hasil penilaian terhadap kesukaan terhadap Mobil Mitsubishi
Pajero, sebagian besar yakni 42 orang menyatakan suka dengan
rata-rata 4,27 (sangat baik)
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c. Hasil penilaian terhadap kepuasan menggunakan Mobil Mitsubishi
Pajero, sebagian besar yakni 49 orang menyatakan sangat puas
dengan rata-rata 4,30 (sangat baik).
d. Hasil penilaian terhadap kebanggaan punya Mobil Mitsubishi
Pajero, sebagian besar yakni 42 orang menyatakan sangat baik
dengan rata-rata 4,15 (baik).
e. Hasil penilaian terhadap keinginan saya untuk tetap memiliki Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 51 orang menyatakan
sangat baik dengan rata-rata 4,25 (sangat baik).
f. Hasil penilaian terhadap berkeinginan tetap memiliki Mobil
Mitsubishi Pajero, sebagian besar yakni 50 orang menyatakan
sangat baik dengan rata-rata keseluruhan 4,29 (sangat baik).
Secara keseluruhan, nilai rata-rata penilaian responden sebesar
4,20 dengan kategori baik. Ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian
Mobil Mitsubishi Pajero dianggap baik.
E. Analisis Regresi
1. Model Regresi
Berdasarkan analisis regresi berganda pada lampiran 5 diperoleh
model persamaan regresi sebagai berikut:
Y = 2,578 + 0,276X1+ 0,189X2 + 0,204X3 + 0,253X4
Dimana:
Y = Keputusan Pembelian
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X1 = Produk
X2 = Harga
X3 = Promosi
X4 = Distribusi
Dari persamaan tersebut menunjukkan bahwa nilai konstanta
adalah 2,578, koefisien pengaruh Produk (X1) terhadap keputusan
pembelian (Y) adalah 0,276, koefisien pengaruh harga (X2) terhadap
keputusan pembelian adalah 0,189, koefisien pengaruh promosi (X3)
terhadap keputusan pembelian adalah 0,204 dan koefisien pengaruh
distribusi (X4) keputusan pembelian adalah 0,253. Jadi variabel yang
dominan memengaruhi keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero
adalah produk.
2. Pengujian Hipotesis
Berdasarkan hasil analisis regresi berganda pada lampiran 5
diperoleh hasil pengujian hipotesis penelitian sebagai berikut:
a. Pengujian hipotesis 1:
1) Berdasarkan uji F diperoleh nilai Fhitung = 26.349> 2,56 dan
nilai sig = 0,000 < 0,05. Ini menunjukan bahwa model
persamaan regresi berganda tersebut fit (cocok) digunakan
dalam menganalisis pengaruh produk, harga, promosi dan
distribusi terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi
Pajero di Kota Makassar. Jadi produk, harga, promosi dan
distribusi secara bersama-sama berpengaruh terhadap
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keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota
Makassar.
Berdasarkan analisis regresi berganda pada lampiran 5
diperoleh nilai koefisien determinasi R Square = 0,537. Ini
ditunjukan bahwa 53,7% variasi dari variabel keputusan
pembelian ditentukan (dipengaruhi) oleh produk, harga,
promosi dan distribusi. Ini berarti bahwa masih ada variabel
bebas yang lain yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian yang tidak dimasukkan dalam model analisis.
Besarnya variasi dari keputusan pembelian Mobil Mitsubishi
Pajero yang dapat ditaksir oleh variabel lain adalah 46,3%.
2) Berdasarkan uji t diperoleh:
a) Besarnya koefisien pengaruh variabel produk terhadap
keputusan pembelian sebesar 0,276. Nilai t hitung = 4,744 >
t tabel = 1,681dan nilai signifikansi (sig) = 0,000< 0,05. Ini
ditunjukan bahwa variabel produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi
Pajero di Kota Makassar.
b) Besarnya koefisien pengaruh variabel harga terhadap
keputusan pembelian sebesar 0,189. Nilai t hitung = 2,086 >
t tabel = 1,681 dan signifikansi 0,040< 0,05. Ini menunjukan
bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan
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terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di
Kota Makassar.
c) Besarnya koefisien pengaruh variabel promosi terhadap
keputusan pembelian sebesar 0,204. Berdasarkan Uji t
didapatkan dengan nilai t hitung = 2,048 > t tabel 1,681 dan
signifikansi (sig) = 0,043< 0,05. Ini menunjukan bahwa
variabel promosi berpengaruh positif dan singnifikan
terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di
Kota Makassar.
d) Besarnya koefisien pengaruh variabel distribusi terhadap
keputusan pembelian sebesar 0,253. Berdasarkan Uji t
didapatkan nilai t hitung = 2,017 > t tabel = 1,679 dan
signifikansi (sig) = 0,047< 0,05. Ini menunjukan bahwa
variabel distribusi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di
Kota Makassar.
Jadi hipotesis pertama yang mengatakan bahwa produk,
harga, promosi dan distribusi secara bersama-sama berpengaruh
terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota
Makassar diterima
b. Pengujian hipotesis 2:
Berdasarkan besarnya koefisien pengaruh produk, harga, promosi
dan distribusi berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mobil
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Mitsubishi Pajero di Kota Makassar diperoleh nilai koefisien
pengaruh yang paling besar adalah 0,276 yakni variabel produk.
Jadi hipotesis kedua yang menyatakan bahwa faktor produk yang
dominan mempengaruhi keputusan pembelian Mobil Mitsubishi
Pajero di Kota Makassar diterima.
F. Pembahasan
1. Pengaruh Variabel Produk, Harga, Promosi dan Distribusi Secara
Simultan Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil uji F diperoleh nilai signifikansi (sig)
sebesar 0,000. Dengan demikian bahwa produk, harga, promosi
dan distribusi secara bersama-sama berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar.
Ini ditunjukkan bahwa jika produk, harga, promosi dan distribusi
secara bersama-sama ditingkatkan, maka akan meningkatkan
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero.
Berdasarkan analisis regresi berganda pada lampiran 5
diperoleh nilai R Square = 0,537. Ini menunjukkan bahwa 53,7%
variasi dari variabel keputusan pembelian ditentukan (dipengaruhi)
oleh variasi variabel produk, harga, promosi dan distribusi. Ini
menunjukkan bahwa masih ada variabel bebas yang lain yang
berpengaruh terhadap keputusan pembelian yang tidak
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dimasukkan dalam model analisis. Besarnya variasi dari
keputusan pembelian yang dapat ditaksir oleh variabel yang lain
adalah 46,3%.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa masih ada variabel
lain selain produk, harga, promosi dan distribusi yang
mempengaruhi keputusan pembelian tapi tidak dimasukkan dalam
model analisis. Berdasarkan model perilaku pembelian konsumen
dari psikolog Kurt Lewin yang menyatakan masih ada variabel lain
yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian seperti faktor
ekonomi, sosial, gaya hidup dan faktor pribadi. Selain itu dapat
juga didukung oleh fungsi permintaan yang menunjukkan bahwa
permintaan konsumen dapat dipengaruhi oleh subtitusi produk.
Kurva permintaan dapat bergeser ke kiri atau ke kanan tergantung
dari perubahan harga subtitusi produk. Kenyataan di lapangan
menunjukkan bahwa masih terdapat beberapa pesaing atau
subtitusi dari Mobil Mitsubishi Pajero seperti Zenia dan APV
sehingga perubahan produk, harga, promosi dan distribusi mobil
lain yang tidak dimasukkan dalam model dapat mempengaruhi
keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero. Jika produk,
promosi dan distribusi mobil lain meningkat atau harganya
menurun (menjadi murah) maka akan menggeser kurva
permintaan Mobil Mitsubishi Pajero ke kiri sehingga permintaan
terhadap Mobil Mitsubishi Pajero akan menurun, sebaliknya jika
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produk, promosi dan distribusi mobil lain menurun atau harganya
meningkat maka akan menggeser kurva permintaan Mobil
Mitsubishi Pajero ke kanan sehingga permintaan terhadap Mobil
Mitsubishi Pajero meningkat.
Hasil penelitian ini juga didukung oleh hasil penelitian
Usman (2003) yang menunjukkan bahwa faktor ekonomi
berpengaruh signifikan terhadap pembelian merek mobil Kijang
Innova. Faktor ekonomi dalam penelitian ini tidak dimasukkan
dalam model padahal faktor tersebut menurut hasil penelitian
Usman berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen.
2. Pengaruh Variabel Produk, Harga, Promosi dan Distribusi Secara
Parsial Terhadap Keputusan Pembelian
a. Pengaruh variabel produk secara parsial terhadap keputusan
pembelian
Berdasarkan Uji t pada lampiran 5 didapatkan koefisien
pengaruh variabel produk terhadap keputusan pembelian adalah
0,276 dengan tingkat signifikansi (sig) = 0,000 < 0,05. Ini
menunjukan bahwa variabel produk berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Jadi produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota
Makassar. Ini mengindikasikan bahwa makin baik produk Mobil
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Mitsubishi Pajero menyebabkan konsumen akan makin cenderung
memilih Mobil Mitsubishi Pajero.
Temuan bahwa produk Mobil Mitsubishi Pajero
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen dapat didukung oleh model perilaku pembelian
konsumen dari psikolog Kurt Lewin, dimana dalam model tersebut
menunjukkan bahwa faktor produk dapat mempengaruhi
keputusan pembelian.Temuan ini juga dapat didukung oleh Philip
Kotler dalam Umar (2003: 411) yang menyatakan bahwa hasil
penjualan dapat dipengaruhi produk. Temuan ini juga dapat
didukung oleh Joesron (2003: 15) bahwa permintaan konsumen
bukan hanya dipengaruhi oleh harga melainkan juga dapat
dipengaruhi oleh faktor pendapatan, selera dan lain sebagainya.
Selera disini tentu sangat berkaitan dengan produk. Jadi jika
produk Mobil Mitsubishi Pajero sesuai dengan selera konsumen,
maka konsumen akan memutuskan untuk berulang membeli Mobil
Mitsubishi Pajero. Hal ini juga dapat didukung oleh teori perilaku
konsumen dimana konsumen akan memaksimumkan
kepuasannya dengan keterbatasan pendapatannya. Nilai guna
produk menentukan minat konsumen terhadap produk. Nilai guna
produk tersebut adalah bagian dari produk, jadi jika nilai guna
produk meningkat maka produk tersebut juga akan meningkat.
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b. Pengaruh Variabel Harga secara Parsial terhadap Keputusan
Pembelian
Berdasarkan Uji t pada lampiran 5 didapatkan koefisien
pengaruh variabel harga terhadap keputusan pembelian adalah
0,189 dengan tingkat signifikansi (sig) = 0,040 < 0,05. Ini
menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Jadi harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar.
Ini mengindikasikan bahwa makin murah Mobil Mitsubishi Pajero
menyebabkan konsumen akan makin memilih Mobil Mitsubishi
Pajero.
Ini menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Jadi harga Mobil
Mitsubishi Pajero mempengaruhi keputusan pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero di Kota Makassar.
Temuan bahwa harga Mobil Mitsubishi Pajero berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen didukung
oleh Sufriadi (2007) menemukan bahwa faktor produk, harga,
promosi dan distribusi berpengaruh signifikan baik secara simultan
maupun secara parsial terhadap keputusan pembelian susu bubuk
frisian flag 123 di Kota Makassar. Dalam penelitian Sufriadi (2007)
menunjukkan bahwa tanda koefisien pengaruh variabel harga
terhadap keputusan pembelian susu bubuk frisian flag adalah
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negatif (-) sedang dalam penelitian ini menunjukkan bahwa tanda
koefisien pengaruh variabel harga terhadap keputusan pembelian
Mobil Mitsubishi Pajero adalah positif (+). Adapun jastifikasinya
sehingga menimbulkan kontroversi tanda koefisien pengaruh
sementara pada konsumen baik konsumen susu bubuk frisian flag
123 maupun konsumen Mobil Mitsubishi Pajero adalah bahwa
dalam penelitian Sufriadi, makin tinggi nilai harga maknanya
adalah makin mahal (tidak baik) sementara dalam penelitian ini
makin tinggi nilai harga maknanya adalah makin murah (baik).
Jadi penelitian Sufriadi dengan penelitian ini menggunakan model
desain kuesioner yang berbeda. Sehubungan dengan itu, maka
pada dasarnya penelitian Sufriadi dengan penelitian ini adalah
sama yakni makin mahal suatu produk menyebabkan menurunnya
keinginan konsumen untuk membeli barang tersebut, sebaliknya
makin murah harga barang tersebut menyebabkan makin tinggi
keinginan konsumen untuk membelinya.
c. Pengaruh variabel promosi secara parsial terhadap
keputusan pembelian
Berdasarkan Uji t pada lampiran 5 didapatkan koefisien
pengaruh variabel promosi terhadap keputusan pembelian adalah
0,204 dengan tingkat signifikansi (sig) = 0,043 < 0,05. Ini
ditunjukan bahwa variabel promosi berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Jadi promosi berpengaruh signifikan
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terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota
Makassar. Ini mengindikasikan bahawa apabila promosi Mobil
Mitsubishi Pajero ditingkatkan maka akan meningkatkan
keputusan pembelian konsumen terhadap Mobil Mitsubishi Pajero.
Temuan bahwa promosi Mobil Mitsubishi Pajero
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
didukung oleh Sufriadi (2007) menemukan bahwa faktor produk,
harga, promosi dan distribusi Mobil Mitsubishi Pajero berpengaruh
signifikan baik secara simultan maupun secara parsial terhadap
keputusan pembelian konsumen di Kota Makassar.
d. Pengaruh variabel distribusi secara parsial terhadap
keputusan pembelian
Berdasarkan Uji t pada lampiran 5 didapatkan koefisien
pengaruh variabel distribusi terhadap keputusan pembelian adalah
0,253 dengan tingkat signifikansi (sig) = 0,047 < 0,05. Ini
menunjukkan bahwa variabel distribusi berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Jadi distribusi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota
Makassar. Ini mengindikasikan bahwa apabila distribusi Mobil
Mitsubishi Pajero ditingkatkan maka akan meningkatkan
keputusan pembelian konsumen terhadap Mobil Mitsubishi Pajero.
Hasil penelitian ini yang menunjukkan bahwa distribusi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
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Mobil Mitsubishi Pajero dapat didukung oleh Philip Kotler (dalam
Umar, 2003: 411) yang menyatakan bahwa hasil penjualan produk
dapat dipengaruhi oleh hal-hal yang sifatnya dapat dikontrol yaitu
product, price, promotion and place/distribution.
Tingginya pengaruh distribusi terhadap keputusan
pembelian dapat diakibatkan oleh karena konsumen yang sudah
merasa cocok dengan pilihan Mobil Mitsubishi Pajero tentu
cenderung untuk tidak mengganti-ganti dengan mobil yang
lainnya. Hal ini dapat diperkuat oleh data penjualan Mobil
Mitsubishi Pajero dari tahun ke tahun.
Secara rasional, walaupun konsumen memutuskan untuk
membeli Mobil Mitsubishi Pajero tapi jika tidak ada di pasaran atau
susah didapatkan maka konsumen dapat mencari produk subtitusi
yakni mobil lain sebagai produk subtitusi dan pesaing utama
seperti Toyota Fortuner.
Pendistribusian Mobil Mitsubishi Pajero dilakukan dengan
membuka beberapa show room di Kota Makassar dan di daerah
kabupaten. Selain itu pihak karyawan PT. Bosowa Berlian Motor
(Mitsubishi) menawarkan penerimaan mobil sampai di tempat
tujuan (rumah konsumen). Semua ini dilakukan dalam rangka
memberikan pelayanan yang baik terhadap pelanggan.
Selain itu untuk pengadaan dan pendistribusian suku
cadang, pihak PT. Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi)
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menyediakan suku cadang (spare part) dan jasa perbaikan
(service) pada setiap bengkel Mitsubishi di beberapa tempat baik
di Kota Makassar maupun di daerah. Pada beberapa bengkel lain
juga menyediakan suku cadang untuk Mobil Mitsubishi Pajero. Hal
ini tentu memudahkan bagi pemilik Mobil Mitsubishi Pajero dalam
perbaikan dan perawatan.
3. Pengaruh yang Dominan terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan perbandingan besarnya koefisien pengaruh
variabel produk, harga, promosi dan distribusi terhadap keputusan
pembelian konsumen, diperoleh nilai koefisien yang paling besar
adalah 0,276 yakni koefisien pengaruh variabel produk terhadap
keputusan pembelian. Jadi variabel yang paling dominan
pengaruhnya terhadap keputusan pembelian adalah produk. Ini
ditunjukkan bahwa jika keempat variabel tersebut yakni produk,
harga, promosi dan distribusi secara bersama-sama atau secara
parsial diubah, maka yang paling banyak mempengaruhi
perubahan keputusan pembelian adalah perubahan produk.
Implikasi dari temuan ini adalah produsen hendaknya betul-
betul memperhatikan dan memprioritaskan produk Mobil
Mitsubishi Pajero. Berdasarkan hasil pengamatan peneliti
terhadap produk Mobil Mitsubishi Pajero, maka jelas bahwa
produsen Mobil Mitsubishi Pajero sudah sangat memperhatikan
dan memprioritaskan peningkatan produk Mobil Mitsubishi Pajero
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yang ditandai dengan adanya inovasi dari Mobil Mitsubishi Pajero
dimana inovasi tersebut selalu mengarah kepada peningkatan
produk seperti modelnya yang semakin baik, assessoris yang
semakin lengkap, AC yang semakin baik dan desain yang makin
baik pula. Hal ini yang menyebabkan walaupun keluaran baru
lebih mahal dari keluaran lama tapi konsumen lebih banyak
memilih keluaran baru. Selain itu kondisi Kota Makassar yang
begitu maju dengan pesat sehingga jumlah kendaraan meningkat
pesat pula. Kondisi ini menyebabkan tingkat kemacetan yang
begitu tinggi. Jadi ke depan diperkirakan pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero akan tetap tinggi.
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BAB V
SIMPULAN DAN SARAN
A. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dibuat simpulan
sebagai berikut:
1. Strategi pemasaran yang terdiri atas produk, harga, promosi dan
distribusi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar dengan nilai
koefisien determinasi R Square = 0,656. Ini mengindikasikan bahwa
65,6% variasi dari variabel keputusan pembelian ditentukan
(dipengaruhi) oleh produk, harga, promosi dan distribusi. Jadi masih
ada variabel bebas yang lain yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian yang tidak dimasukkan dalam model analisis. Besarnya
variasi dari keputusan pembelian yang dapat ditaksir oleh variabel
lain adalah 34,4%
2. Strategi pemasaran yang terdiri atas produk, harga, promosi dan
distribusi semuanya secara parsial berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar. Ini
menunjukkan bahwa makin baik produk, harga makin murah,
promosi makin baik, dan distribusi makin banyak dan baik masing-
masing dapat meningkatkan minat dan keputusan pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero di Kota Makassar
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3. Faktor yang dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian
Mobil Mitsubishi Pajero di Kota Makassar adalah produk. Ini
mengindikasikan bahwa jika nilai produk, harga, promosi dan
distribusi dinaikkan dengan besaran yang sama, maka kenaikan nilai
keputusan pembelian konsumen paling besar ditentukan oleh
produk.
B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian ini, maka dikemukakan saran sebagai
berikut:
1. Disarankan kepada produsen Mobil Mitsubishi Pajero dan distributor
PT. Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi) sebagai agen pemasaran
untuk senantiasa memperhatikan dan melakukan perbaikan terhadap
produk, promosi dan distribusi Mobil Mitsubishi Pajero. Selain itu
hendaknya pula memperhatikan harga Mobil Mitsubishi Pajero yakni
bisa bersaing dengan harga mobil yang lain dan dapat dijangkau
oleh masyarakat. Usahakan agar menjadi leader market di kelasnya
dengan mengungguli penjulan Toyota Fortuner.
2. Dari keempat faktor yaitu produk, harga, promosi dan distribusi,
maka yang utama diperhatikan dan ditingkatkan terus adalah produk
dengan memperhatikan perubahan selera konsumen.
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Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Mitsubishi Pajero di Kota
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IDENTITAS RESPONDEN
Isilah titik-titik atau lingkarilah pada jawaban (1, 2, 3 , 4, atau 5) yang sesuai
dengan  identitas Bapak/Ibu
1 Jenis kelamin (1) Laki-laki)                 (2) Perempuan
2 Umur . . . .  tahun
3 Pendidikan terakhir (1) SLTP (2) SLTA (3) Diploma (4) S1 (5) S2 (6) S3
4 Pekerjaan (1) Wiraswasta (2) Karyawan (3) PNS (4) lainnya
Petunjuk:
Berilah penilaian secara jujur dan objektif terhadap kualitas Mobil Mitsubishi
Pajero dengan cara melingkari angka pada kolom skor jawaban berdasarkan
kriteria sebagai berikut.
1 = sangat tidak baik/sangat rendah/tidak pernah
2 = tidak baik/rendah
3 = biasa/cukup
4 = baik/tinggi
5 = sangat baik/sangat tinggi
No Produk Mobil Mitsubishi Pajero Jawaban
1 Kenyamanan dalam mengendarai Mobil Mitsubishi
Pajero
1 2 3 4 5
2 Kemudahan dalam perbaikan Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
3 Tingkat kerusakan Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
4 Kecepatan Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
5 Daya tahan Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
6 Kemudahan dalam perawatan Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
7 Desain eksterior (penampilan) Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
8 Desain interior dan assessoris Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
9 Keamanan pengendara Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
10 Penilaian dari para pemilik Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
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Petunjuk:
Berilah penilaian secara jujur dan objektif terhadap harga Mobil Mitsubishi Pajero
dengan cara melingkari angka pada kolom skor jawaban berdasarkan kriteria
sebagai berikut.
1 = sangat tidak baik/sangat mahal
2 = tidak baik/mahal
3 = biasa/cukup
4 = baik/murah
5 = sangat baik/sangat murah
No Harga Mobil Mitsubishi Pajero Jawaban
1 Harga beli Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
2 Harga Mobil Mitsubishi Pajero jika dibandingkan
dengan harga mobil lain
1 2 3 4 5
3 Efisiensi bahan bakar Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
4 Biaya perawatan dan perbaikan Mobil Mitsubishi
Pajero
1 2 3 4 5
5 Kemampuan saya untuk membeli Mobil Mitsubishi
Pajero
1 2 3 4 5
Petunjuk:
Berilah penilaian secara jujur dan objektif terhadap promosi Mobil Mitsubishi
Pajero dengan melingkari angka pada kolom skor jawaban berdasarkan kriteria
sebagai berikut.
1 = sangat tidak baik/sangat rendah
2 = tidak baik/rendah
3 = biasa/cukup
4 = baik/tinggi
5 = sangat baik/sangat tinggi
No Promosi Mobil Mitsubishi Pajero Jawaban
1 Banyaknya Iklan Mobil Mitsubishi Pajero melalui
media massa/elektronik/reklame
1 2 3 4 5
2 Daya tarik Iklan Mobil Mitsubishi Pajero melalui media
massa/elektronik/reklame
1 2 3 4 5
3 Hadiah/bonus yang diperoleh pada pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero
1 2 3 4 5
4
Sikap karyawan PT. Bosowa Berlian Motor
(Mitsubishi) dalam mempromosikan/menjual Mobil
Mitsubishi Pajero
1 2 3 4 5
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5 Daya tarik informasi dari para pemilik Mobil Mitsubishi
Pajero
1 2 3 4 5
6 Citra PT. Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi) di mata
masyarakat
1 2 3 4 5
Petunjuk:
Berilah penilaian secara jujur dan objektif terhadap distribusi Mobil Mitsubishi
Pajero dengan cara melingkari angka pada kolom skor jawaban berdasarkan
kriteria sebagai berikut.
1 = sangat tidak baik/sangat rendah
2 = tidak baik/rendah
3 = biasa/cukup
4 = baik/tinggi
5 = sangat baik/sangat tinggi
No Distribusi Mobil Mitsubishi Pajero Jawaban
1 Kemudahan menjangkau (menuju) ke tempat
penjualan Mobil Mitsubishi Pajero
1 2 3 4 5
2 Ketersediaan stok Mobil Mitsubishi Pajero di PT.
Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi)
1 2 3 4 5
3 Kemampuan PT. Bosowa Berlian Motor (Mitsubishi)menyediakan secara cepat pesanan pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero
1 2 3 4 5
4 Sistem penyerahan Mobil Mitsubishi Pajero ke
pembeli
1 2 3 4 5
Petunjuk:
Berilah penilaian secara jujur dan objektif terhadap keputusan pembelian Mobil
Mitsubishi Pajero dengan cara melingkari angka pada kolom skor jawaban
berdasarkan kriteria sebagai berikut.
1 = sangat tidak baik/sangat rendah
2 = tidak baik/rendah
3 = biasa/cukup
4 = baik/tinggi
5 = sangat baik/sangat tinggi
No Keputusan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero Jawaban
1 Ketepatan keputusan saya membeli Mobil Mitsubishi
Pajero
1 2 3 4 5
2 Kesukaan saya terhadap Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
3 Kepuasan saya menggunakan Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
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4 Kebanggaan saya punya Mobil Mitsubishi Pajero 1 2 3 4 5
5 Keinginan saya untuk tetap memiliki mobil Mitsubishi
Pajero
1 2 3 4 5
6 Saya berkeinginan tetap memiliki mobil Mitsubishi
Pajero
1 2 3 4 5
Lampiran 2
Data hasil penelitian
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6
1 1 4 2 4 5 2 4 4 5 4 4 4 5 2 3 3 3 3 4 4 3 4 3 4
2 2 5 5 2 5 5 5 5 5 5 5 1 2 3 3 5 4 5 3 4 4 4
3 1 5 1 5 5 2 5 5 5 5 5 5 5 2 2 4 3 5 4 4 3 4 4 4
4 1 2 4 3 4 3 3 2 1 4 5 4 3 1 2 3 4 5 5 4 3 2 1 4
5 1 2 2 5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 4 2 5 4 3 5 4 5 4 5 4
6 1 2 2 1 3 3 5 4 3 5 5 4 5 2 2 3 1 1 4 2 5 5 4 5
7 1 2 2 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 3 3 3 4 3 5 4 3 4 4 4
8 1 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 2 4 4 4 4 4 4
9 1 2 1 3 3 4 4 5 4 2 3 4 5 2 2 3 4 5 5 4 3 3 2 4
10 1 1 1 4 3 2 1 2 3 4 5 4 3 1 2 3 4 4 5 4 4 4 4 4
11 1 2 2 5 4 2 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 3 2 5 5 4 5 5 5
12 1 1 2 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5
13 1 1 2 1 5 4 3 3 2 4 3 4 4 4 5 3 4 4 1 3 4 2 5 3
14 1 1 2 3 4 3 4 5 4 3 5 3 5 3 4 3 2 5 4 3 2 4 2 4
15 2 4 2 4 4 3 4 4 4 5 5 5 4 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3
16 1 2 2 5 4 3 5 5 5 5 5 5 4 2 2 4 3 3 5 5 4 4 4 5
17 1 3 5 4 1 5 4 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 3 4 3 5 4 4
18 1 2 2 5 4 2 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 1 4 4 3 5 3 5
19 1 1 1 5 5 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5
20 1 1 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5
21 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3 3 3 3 3 4 3 2 4 4 4
22 2 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 2 2 4 3 5 4 4 4 4 4 4
23 2 5 4 5 4 3 4 4 5 5 5 4 4 4 3 4 3 5 3 3 3 3 4 3
24 1 2 2 5 4 3 4 4 3 4 4 4 4 2 3 3 2 1 4 3 3 4 4 5
25 2 5 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 1 1 3 3 1 5 5 5 5 4 5
26 1 2 2 4 3 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 5 2 1
27 1 4 2 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 2 1 4 3 2 5 3 5
28 1 2 2 5 5 2 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 3 3 4 3 5 5 5 5
29 1 4 3 4 2 4 2 4 2 4 3 3 3 3 4 3 4 2 4 3 3 4
30 1 4 2 5 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4
31 1 1 2 4 3 4 2 5 3 5 3 4 3 3 4 3 4 3 2 4 4 4 3 4
32 1 5 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 2 3 4 1 4 4 2 3 3 4
33 1 5 5 4 5 5 3 4 4 5 5 2 2 3 2 1 4 3 2 4 2 4
No Pek
Kualitas (X1) Harga (X2) Promosi (X3)
JK Pend
34 1 2 2 5 4 2 5 4 3 4 4 5 4 3 3 4 4 4 4 4 3 5 4 4
35 1 2 2 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 2 2 4 4 4 5 5 5 5 5
36 1 2 2 4 3 4 4 4 2 4 4 4 4 2 2 4 4 1 5 4 3 3 3 4
37 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 4 4 3 4 3 2 3 4 4 2
38 1 4 1 5 4 3 5 3 3 3 4 5 5 2 2 5 2 2 4 3 3 5 4 4
39 3 2 5 4 3 5 4 4 4 3 5 4 2 2 4 3 1 3 3 2 4 4 4
40 1 4 2 5 4 1 5 5 4 5 5 5 5 2 3 4 3 3 5 5 5 5 5 5
41 2 3 2 4 4 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 2 5 4 4 5 4 4
42 1 4 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 5 4 3 4 4 3 4 5 4 4 3
43 1 2 2 5 4 3 4 3 4 3 4 4 3 5 4 3 4 4 3 4 5 4 4 3
44 1 4 3 3 2 4 3 3 3 4 3 3 4 2 4 3 4 4 3 4 3 4
45 1 1 4 3 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 4 3 4 4 3 4 3 4 3
46 1 1 1 2 2 3 4 4 3 2 1 2 3 1 2 2 3 5 5 4 3 2 1 5
47 1 2 2 3 4 4 3 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 3 3 5 5
48 1 2 1 2 2 3 4 4 3 2 2 3 4 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 3
49 1 1 1 2 3 2 2 3 4 4 3 2 3 3 3 4 3 4 2 3 4 4 4 3
50 1 4 2 5 4 1 5 5 4 5 5 5 5 2 3 4 3 3 5 5 5 4 5 5
51 1 1 1 2 2 3 2 5 2 1 2 3 4 1 2 3 3 4 2 2 3 4 2 3
52 1 1 3 4 4 4 5 5 4 3 3 5 4 4 4 5 4 3 4 4 5 4 4
53 1 1 1 3 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 3 4 5
54 1 1 1 1 2 3 2 4 5 4 2 3 4 1 2 1 3 4 1 2 3 4 4 3
55 1 2 2 5 4 3 5 5 4 5 5 5 5 3 3 4 3 3 3 3 5 5 4 5
56 2 2 2 4 3 2 5 5 4 5 4 5 5 2 2 5 4 4 4 5 4 5 5 5
57 1 4 2 4 4 3 5 5 4 5 5 5 4 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4
58 2 5 1 4 4 2 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 1 3 4 5 5 4 3 3
59 1 2 4 1 3 4 3 1 5 4 2 3 3 2 3 2 4 3 1 3 2 4 2 4
60 1 1 2 4 2 4 1 4 2 5 4 2 4 3 5 4 2 4 1 4 3 4 5 3
61 1 3 2 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 3 5 5 5 5 4 4 5 5 5
62 1 2 2 4 4 1 3 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 2 5 4 4 5 4 4
63 1 2 2 5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 3 4 3 3 5 5 5 5 5 5
64 1 1 1 3 4 3 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 4 3 3
65 2 1 1 5 5 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 4 5 5 5 5
66 1 3 2 5 4 1 4 4 5 5 4 5 5 2 3 5 3 3 4 4 3 5 4 4
67 1 4 4 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 4 2 3 3 5 5 4 5
68 1 6 4 4 4 2 5 4 5 5 5 5 5 1 2 3 3 1 1 2 3 3 1 2
69 1 5 3 5 3 3 5 5 5 4 4 5 5 1 2 3 4 2 4 5 5 3 4 4
70 1 4 1 4 4 1 5 5 3 5 5 4 4 3 2 5 2 3 3 3 4 3 3 3
71 1 3 4 4 4 4 5 5 4 5 2 5 4 2 4 3 3 4 3 3 2 4 4 5
72 2 5 1 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 2 1 3 3 3 3 4 5 5 5
73 1 1 1 3 2 3 2 1 2 3 2 3 4 1 2 3
74 1 1 1 2 3 4 2 3 2 4 2 3 4 1 2 4 5 4 1 2 3 4 5 4
75 1 1 1 4 2 3 1 2 4 3 5 2 3 3 2 1 4 5 1 3 4 2 5 2
76 2 5 5 3 5 4 4 5 5 5 5 1 2 4 2 5 4 4 3 3 4 4
77 1 2 2 4 5 3 4 4 4 5 5 4 5 4 3 4 4 3 4 4 5 5 4 5
78 1 4 2 5 3 2 5 5 4 5 5 5 4 1 1 3 4 3 3 4 3 5 4 5
79 2 5 2 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 4
80 1 2 2 4 4 5 4 4 4 5 3 4 5 1 1 2 4 3 5 5 4 5 4 3
81 1 3 3 4 3 4 5 4 3 4 5 4 1 1 3 4 3 5 5 5 4 4 4 4
82 1 5 2 5 4 3 5 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4
83 1 4 2 5 4 3 5 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4
84 2 5 1 4 4 3 5 4 4 4 4 5 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4
85 1 4 2 4 4 3 5 5 4 4 4 4 4 2 3 4 4 3 4 4 3 4 3 4
86 1 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5
87 1 4 2 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5
88 2 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 5
89 2 5 4 3 3 3 5 4 3 3 3 4 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3
90 2 5 3 4 4 3 5 4 4 3 2 5 4 2 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4
91 2 5 4 1 5 5 4 4 4 5 5 4 4 3 4 5 3 4 4 4 4 5
92 1 5 2 5 3 5 4 4 3 4 5 4 3 3 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4
93 1 3 1 2 2 5 4 5 5 5 4 3 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4
94 1 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 2 3 3 3 4 3 4 4 4 4 4
95 1 5 1 4 4 3 5 4 4 5 4 5 5 2 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4
96 1 2 4 4 4 5 4 4 3 4 5 4 1 1 4 3 5 4 4 4 4 3 3






X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6
3 4 4 4 4 4 5 5 5 5
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
4 3 3 4 5 4 5 4 5 5
1 2 3 5 5 4 3 2 1 3
5 4 5 5 4 5 5 5 4 5
2 5 3 5 2 4 4 2 5 5
5 5 4 5 4 4 5 5 4 4
4 3 3 3 4 4 4 5 4 5
1 2 3 4 5 3 4 5 4 2
2 2 2 3 5 4 4 4 5 5
4 4 4 4 4 5 5 5 5 5
5 4 4 5 4 5 4 4 5 5
4 3 2 4 3 4 2 4 3 4
2 3 4 3 2 4 3 2 5 4
4 3 3 3 4 4 4 4 4 4
4 4 4 5 4 5 4 4 5 5
4 3 4 4 4 4 5 5 4 4
4 4 4 5 5 4 4 5 4 4
5 4 4 5 4 4 5 4 5 4
5 4 4 5 4 4 5 4 4 4
5 4 4 4 5 5 5 5 5 5
4 4 4 4 5 5 5 5 5 5
3 3 3 3 4 4 4 4 4 4
5 4 4 4 4 4 4 4 3 4
3 3 5 5 5 5 5 5 5 5
4 2 2 4 4 3 5 5 5 5
4 2 2 4 4 5 5 5 5 5
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5
4 2 4 3 1 3 2 3 5 3
4 3 3 4 4 4 4 5 5 5
4 3 2 4 4 5 3 4 3 4
5 5 4 5 3 4 4 4 4 4
4 3 3 3 5 4 4 4 5 4
Keptusan Pembelian (Y)Distribusi (X4)
3 5 4 4 5 4 5 5 5 4
4 2 2 4 4 5 5 4 5 5
4 2 2 3 1 5 5 5 5 5
4 2 2 4 4 5 5 4 5 4
3 4 3 4 4 3 3 3 4 3
4 4 3 4 1 4 4 1 5 5
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
4 3 4 3 4 4 4 4 4 3
4 3 4 3 4 4 4 4 5 3
3 4 3 4 3 4 4 3 4 4
4 3 4 3 3 4 3 4 4 3
2 3 3 5 5 4 2 3 1 3
4 4 3 4
2 1 2 3 5 4 3 2 2 4
2 2 3 4 3 3 4 3 3 4
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
4 4 5 2 2 3 4 4 5 2
4 4 4 4 2 3 4 5 4 4
3 3 4 4 4 4 3 4 5 4
1 2 5 5 5 4 3 2 1 2
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
4 4 4 4 3 3 3 4 3 3
4 3 3 3 3 5 5 5 5 5
4 2 3 4 4 2 3 4 2 4
4 5 4 5 4 3 5 4 3 4
4 5 5 5 4 5 5 5 5 5
4 4 4 3 4 4 4 4 4 3
4 4 2 2 5 5 4 4 5 5
5 5 5 5 5 5 5 1 2 5
5 4 4 4 4 5 5 5 5 5
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
3 3 3 3 2 5 5 5 5 5
2 3 4 4 5 5 4 4 4 3
3 3 3 3 3 4 4 3 4 4
4 4 4 4 5 5 5 5 5 5
3 4 4 4 5 5 5 5 5 5
1 2 3 4 3 2 1 3 2 3
1 2 4 5 2 3 5 1 2 3
4 4 4 4 5 5 5 5 5 5
5 5 4 5 4 5 4 5 4 4
4 4 3 4 4 4 5 5 5 5
4 5 4 4 4 5 4 4 5 5
4 3 4 3 4 4 3 4 5 3
3 4 3 3 3 4 4 3 4 3
3 4 4 4 4 4 5 4 4 3
3 4 4 4 4 4 5 4 4 3
4 4 4 4 4 4 5 5 4 5
3 4 4 4 4 4 5 5 5 5
4 5 5 4 4 5 5 5 4 5
5 4 4 5 5 5 4 5 5 5
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
5 4 4 4 3 5 4 5 5 5
5 3 3 3 5 5 5 5 5 5
5 5 4 5 5 5 5 4 4 5
4 5 4 5 5 5 5 4 5 5
4 5 5 4 4 5 5 4 4 5
3 3 4 4 4 4 5 4 4 5
4 4 4 4 4 4 5 4 5 5
3 3 4 5 2 3 4 5 3 5






Lampiran 2 95
Data hasil penelitian
X1
.1
X1
.2
X1
.3
X1
.4
X1
.5
X1
.6
X1
.7
X1
.8
X1
.9
X1
.10
X2
.1
X2
.2
X2
.3
X2
.4
X2
.5
X3
.1
X3
.2
X3
.3
X3
.4
X3
.5
X3
.6
X4
.1
X4
.2
X4
.3
X4
.4 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 X1 X2 X3 X4 Y
1 1 4 2 4 5 2 4 4 5 4 4 4 5 4 3 3 3 3 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 5 5 5 5 41 16 22 15 28
2 2 4 2 5 5 2 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 3 5 4 5 3 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 47 17 24 20 30
3 1 5 1 5 5 2 5 5 5 5 5 5 5 2 2 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 3 3 4 5 4 5 4 5 5 47 16 23 14 28
4 1 2 4 3 4 3 3 2 1 4 5 4 3 1 2 3 4 5 5 4 3 2 1 4 1 2 3 5 5 4 3 2 1 3 32 15 19 11 18
5 1 2 2 5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 4 2 5 4 3 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 46 18 27 19 28
6 1 2 2 1 3 3 5 4 3 5 5 4 5 2 2 3 1 1 4 2 5 5 4 5 2 5 3 5 2 4 4 2 5 5 38 9 25 15 22
7 1 2 2 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 3 3 3 4 3 5 4 3 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 4 4 42 16 24 19 26
8 1 2 2 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 2 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 5 4 5 43 18 24 13 26
9 1 2 1 3 3 4 4 5 4 2 3 4 5 2 2 3 4 5 5 4 3 3 2 4 1 2 3 4 5 3 4 5 4 2 37 16 21 10 23
10 1 1 1 4 3 2 1 2 3 4 5 4 3 1 2 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 3 5 5 4 4 4 5 5 31 14 25 15 27
11 1 2 2 5 4 2 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 3 2 5 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 46 15 29 16 29
12 1 1 2 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 5 47 25 27 18 27
13 1 1 2 1 5 4 3 3 2 4 3 4 4 2 3 3 3 3 1 3 4 2 5 3 4 3 2 4 3 4 2 4 3 4 33 14 18 13 20
14 1 1 2 3 4 3 4 5 4 3 5 3 5 3 2 3 2 4 4 3 2 4 2 4 2 3 4 3 2 4 3 2 5 4 39 14 19 12 20
15 2 4 2 4 4 3 4 4 4 5 5 5 4 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 42 15 16 13 24
16 1 2 2 5 4 3 5 5 5 5 5 5 4 2 2 4 3 3 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 46 14 27 17 27
17 1 3 1 5 4 1 5 4 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 3 4 3 5 4 4 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 40 19 23 15 26
18 1 2 2 5 4 2 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 1 4 4 3 5 3 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 41 16 24 17 26
19 1 1 1 5 5 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 46 20 27 18 26
20 1 1 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 50 20 27 18 25
21 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3 4 3 3 3 4 3 2 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 42 16 21 17 30
22 2 5 2 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 2 2 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 47 16 24 16 30
23 2 5 4 5 4 3 4 4 5 5 5 4 4 2 2 2 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 43 12 19 12 24
24 1 2 2 5 4 3 4 4 3 4 4 4 4 2 3 3 2 1 4 3 3 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 11 23 17 23
25 2 5 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 4 5 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 39 18 29 16 30
26 1 2 2 4 3 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 5 2 1 4 3 3 4 4 5 4 2 2 4 4 3 5 5 5 5 37 16 23 12 27
27 1 2 2 4 2 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 2 3 4 3 2 5 3 5 4 2 2 4 4 5 5 5 5 5 36 17 22 12 29
28 1 2 2 5 5 2 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 3 3 4 3 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 46 17 27 20 29
29 1 4 2 4 3 4 2 4 2 4 2 4 3 3 3 3 4 3 4 2 4 3 3 4 4 2 4 3 1 3 2 3 5 3 32 16 20 13 17
30 1 4 2 5 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 5 5 39 15 24 14 27
31 1 1 2 4 3 4 2 5 3 5 3 4 3 3 4 3 4 3 2 4 4 4 3 4 4 3 2 4 4 5 3 4 3 4 36 17 21 13 23
32 1 1 2 5 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 2 3 4 1 4 4 2 3 3 4 5 5 4 5 3 4 4 4 4 4 38 14 20 19 23
33 1 2 1 5 5 4 5 5 3 4 4 5 5 2 2 3 2 1 4 3 2 4 2 4 4 3 3 3 5 4 4 4 5 4 45 10 19 13 26
34 1 2 2 5 4 2 5 4 3 4 4 5 4 3 3 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 5 4 4 5 4 5 5 5 4 40 18 24 16 28
Promosi (X3) Distribusi (X4) Keptusan Pembelian (Y) JUMLAH
No JK Pend Pek
Produk (X1) Harga (X2)
96
35 1 2 2 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 2 2 4 4 4 5 5 5 5 5 4 2 2 4 4 5 5 4 5 5 47 16 29 12 28
36 1 2 2 4 3 4 4 4 2 4 4 4 4 2 2 4 4 1 5 4 3 3 3 4 4 2 2 3 1 5 5 5 5 5 37 13 22 11 26
37 2 2 1 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 4 4 3 4 3 2 3 4 4 2 4 2 2 4 4 5 5 4 5 4 46 18 18 12 27
38 1 4 1 5 4 3 5 3 3 3 4 5 5 2 2 5 2 2 4 3 3 5 4 4 3 4 3 4 4 3 3 3 4 3 40 13 23 14 20
39 2 3 2 5 4 3 5 4 4 4 3 5 4 2 2 4 3 1 3 3 2 4 4 4 4 4 3 4 1 4 4 1 5 5 41 12 20 15 20
40 1 4 2 5 4 1 5 5 4 5 5 5 5 2 3 4 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 44 15 30 20 30
41 2 3 2 4 4 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 2 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 19 26 16 24
42 1 4 1 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 3 2 2 3 3 3 4 5 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 3 37 13 23 14 23
43 1 2 2 5 4 3 4 3 4 3 4 4 3 3 3 2 3 4 3 4 5 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 5 3 37 15 23 14 24
44 1 4 1 4 3 3 2 4 3 3 3 4 3 3 4 2 4 3 4 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 4 3 4 4 32 16 22 14 22
45 1 1 1 4 3 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 4 3 4 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 3 35 18 21 14 21
46 1 1 1 2 2 3 4 4 3 2 1 2 3 1 2 2 3 5 5 4 3 2 1 5 2 3 3 5 5 4 2 3 1 3 26 13 20 13 18
47 1 2 2 3 4 4 3 4 5 5 4 4 4 2 3 3 3 3 4 4 3 3 5 5 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 40 14 24 15 22
48 1 2 1 2 2 3 4 4 3 2 2 3 4 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 3 2 1 2 3 5 4 3 2 2 4 29 15 18 8 20
49 1 1 1 2 3 2 2 3 4 4 3 2 3 3 3 4 3 4 2 3 4 4 4 3 2 2 3 4 3 3 4 3 3 4 28 17 20 11 20
50 1 4 2 5 4 1 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 44 19 29 20 30
51 1 1 1 2 2 3 2 5 2 1 2 3 4 1 2 3 3 4 2 2 3 4 2 3 4 4 5 2 2 3 4 4 5 2 26 13 16 15 20
52 1 1 1 3 4 4 4 5 5 4 3 3 5 1 1 2 2 2 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 2 3 4 5 4 4 40 8 24 16 22
53 1 1 1 3 4 4 4 4 4 5 5 4 4 1 2 2 2 2 4 3 3 4 4 5 3 3 4 4 4 4 3 4 5 4 41 9 23 14 24
54 1 1 1 1 2 3 2 4 5 4 2 3 4 1 2 1 3 4 1 2 3 4 4 3 1 2 5 5 5 4 3 2 1 2 30 11 17 13 17
55 1 2 2 5 4 3 5 5 4 5 5 5 5 3 3 4 3 3 3 3 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 46 16 25 20 29
56 2 2 2 4 3 2 5 5 4 5 4 5 5 2 2 5 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 42 17 28 20 30
57 1 4 2 4 4 3 5 5 4 5 5 5 4 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 44 16 20 16 19
58 2 5 1 4 4 2 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 1 3 4 5 5 4 3 3 4 3 3 3 3 5 5 5 5 5 44 19 24 13 28
59 1 2 4 1 3 4 3 1 5 4 2 3 3 2 3 2 4 3 1 3 2 4 2 4 4 2 3 4 4 2 3 4 2 4 29 14 16 13 19
60 1 1 2 4 2 4 1 4 2 5 4 2 4 3 5 4 2 4 1 4 3 4 5 3 4 5 4 5 4 3 5 4 3 4 32 18 20 18 23
61 1 3 2 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 3 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 47 22 28 19 29
62 1 2 2 4 4 1 3 4 4 4 4 4 3 2 2 2 2 2 5 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 35 10 26 15 23
63 1 2 2 5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 3 4 3 3 5 5 5 5 5 5 4 4 2 2 5 5 4 4 5 5 46 17 30 12 28
64 1 1 1 3 4 3 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 4 5 5 4 3 4 41 19 19 14 25
65 2 1 1 5 5 1 5 5 5 5 5 5 5 2 2 2 2 2 2 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 1 2 5 46 10 26 20 23
97
66 1 3 2 5 4 1 4 4 5 5 4 5 5 2 3 5 3 3 4 4 3 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 42 16 24 17 29
67 1 4 4 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 4 2 3 3 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 47 16 25 20 30
68 1 6 4 4 4 2 5 4 5 5 5 5 5 1 2 3 3 1 1 2 3 3 1 2 3 3 3 3 2 5 5 5 5 5 44 10 12 12 27
69 1 5 3 5 3 3 5 5 5 4 4 5 5 1 2 3 4 2 4 5 5 3 4 4 2 3 4 4 5 5 4 4 4 3 44 12 25 13 25
70 1 4 1 4 4 1 5 5 3 5 5 4 4 3 2 5 2 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 40 15 19 12 22
71 1 3 4 4 4 4 5 5 4 5 2 5 4 3 4 3 3 4 3 3 2 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 42 17 21 16 30
72 2 5 1 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 4 4 3 3 3 3 4 5 5 5 3 4 4 4 5 5 5 5 5 5 47 17 25 15 30
73 1 1 1 3 2 3 2 1 2 3 2 3 4 1 2 3 3 3 4 4 3 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 25 12 24 17 29
74 1 1 1 2 3 4 2 3 2 4 2 3 4 1 2 4 5 4 1 2 3 4 5 4 1 2 3 4 3 2 1 3 2 3 29 16 19 10 14
75 1 1 1 4 2 3 1 2 4 3 5 2 3 3 2 1 4 5 1 3 4 2 5 2 1 2 4 5 2 3 5 1 2 3 29 15 17 12 16
76 2 5 1 5 5 3 5 4 4 5 5 5 5 3 4 4 4 5 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 46 20 22 16 30
77 1 2 2 4 5 3 4 4 4 5 5 4 5 4 3 4 4 3 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 43 18 27 19 26
78 1 4 2 5 3 2 5 5 4 5 5 5 4 3 2 3 4 3 3 4 3 5 4 5 4 4 3 4 4 4 5 5 5 5 43 15 24 15 28
79 2 5 2 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 46 23 27 17 27
80 1 2 2 4 4 5 4 4 4 5 3 4 5 1 1 2 4 3 5 5 4 5 4 3 4 3 4 3 4 4 3 4 5 3 42 11 26 14 23
81 1 3 3 4 3 4 5 4 3 4 5 4 1 1 3 4 3 5 5 5 4 4 4 4 3 4 3 3 3 4 4 3 4 3 37 16 26 13 21
82 1 5 2 5 4 3 5 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 5 4 4 3 39 18 21 15 24
83 1 4 2 5 4 3 5 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 5 4 4 3 39 18 21 15 24
84 2 5 1 4 4 3 5 4 4 4 4 5 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 41 17 23 16 27
85 1 4 2 4 4 3 5 5 4 4 4 4 4 2 3 4 4 3 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 5 5 5 5 41 16 22 15 28
86 1 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 45 23 26 18 28
87 1 4 2 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 45 22 28 18 29
88 2 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 20 25 20 30
89 2 5 4 3 3 3 5 4 3 3 3 4 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 5 4 4 4 3 5 4 5 5 5 34 14 17 17 27
90 2 5 3 4 4 3 5 4 4 3 2 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 3 3 3 5 5 5 5 5 5 38 21 24 14 30
91 2 5 1 5 4 1 5 5 4 4 4 5 5 4 4 3 4 5 3 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 42 20 24 19 28
92 1 5 2 5 3 5 4 4 3 4 5 4 3 3 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 40 22 28 18 29
93 1 3 1 2 2 5 4 5 5 5 4 3 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 39 22 26 18 27
94 1 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 2 3 3 3 4 3 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 5 42 15 23 14 26
95 1 5 1 4 4 3 5 4 4 5 4 5 5 2 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 43 17 23 16 27
96 1 2 2 4 4 4 5 4 4 3 4 5 4 1 1 4 3 5 4 4 4 4 3 3 3 3 4 5 2 3 4 5 3 5 41 14 22 15 22






0.170569
160.74 900
152.5
Jenis Pegawai Jumlah % Populasi
Paramedis Keperawatan 486 54
Paramedis non keperawatan (Penunjang Medis) 203 23
Non Medik 208 23
Jumlah 897 100
Jenis Pegawai Jumlah Sampel
Paramedis Keperawatan 486 82.6
Paramedis non keperawatan (Penunjang Medis) 203 34.5
Non Medik 208 35.4
Jumlah 897 152.5
211.8
X11
Frequency Percent Valid PercentCumulative Percent
Valid 1.4 2 0.8 0.8 0.8 2 0.8
1.8 1 0.4 0.4 1.2 10 3.9
2 1 0.4 0.4 1.5
2.2 3 1.2 1.2 2.7
2.4 5 1.9 1.9 4.6
2.6 7 2.7 2.7 7.3 68 26.3
2.8 6 2.3 2.3 9.7
3 29 11.2 11.2 20.8
3.2 26 10.0 10.0 30.9
3.4 23 8.9 8.9 39.8 137 52.9
3.6 35 13.5 13.5 53.3
3.8 61 23.6 23.6 76.8
4 18 6.9 6.9 83.8
4.2 17 6.6 6.6 90.3 42 16.2
4.4 2 0.8 0.8 91.1
4.6 7 2.7 2.7 93.8
4.8 6 2.3 2.3 96.1
5 10 3.9 3.9 100.0
Total 259 100 100 259 100.0
1 2 3 4 5
Kenyamanan dalam mengendarai Mobil
Mitsubishi Pajero (X1.1) 4 6 9 35 42
Kemudahan dalam perbaikan Mobil
Mitsubishi Pajero (X1.2) 0 9 19 52 16
Tingkat kerusakan Mobil Mitsubishi Pajero
(X1.3) 9 13 37 28 9
Kecepatan Mobil Mitsubishi Pajero (X1.4) 3 8 7 26 52
Daya tahan Mobil Mitsubishi Pajero (X1.5) 2 3 7 44 40
Kemudahan dalam perawatan Mobil
Mitsubishi Pajero (X1.6) 1 9 15 49 22
Desain eksterior (penampilan) Mobil
Mitsubishi Pajero (X1.7) 1 3 12 37 43
Desain interior dan assessoris Mobil
Mitsubishi Pajero (X1.8) 1 9 11 37 38
Keamanan pengendara Mobil Mitsubishi
Pajero (X1.9) 0 4 11 37 44
Penilaian dari para pemilik Mobil
Mitsubishi Pajero (X1.10) 1 0 15 43 37
Rata-rata 22 64 143 388 343
1 2 3 4
15 23 29 25
3 32 29 28
2 12 30 37
2 12 41 34
9 10 34 26
Rata-rata 31 89 163 150
1 2 3 4 5
Banyknya Iklan Mobil Mitsubishi Pajero
melalui media massa/elektronik/reklame
(X3.1)
8 5 22 39 22
Efisiensi bahan bakar Mobil Mitsubishi Pajero (X2.3)
Item pertanyaan
Frekuensi nilai
Item pertanyaan Frekuensi nilai
Harga beli Mobil Mitsubishi Pajero (X2.1)
Harga Mobil Mitsubishi Pajero jika dibandingkan
dengan harga mobil lain (X2.2)
Biaya perawatan dan perbaikan Mobil Mitsubishi
Pajero (X2.4)
Kemampuan saya untuk membeli Mobil Mitsubishi
Pajero (X2.5)
Indikator Frekuensi nilai
Daya tarik Iklan Mobil Mitsubishi Pajero
melalui media massa/elektronik/reklame
(X3.2)
0 8 27 45 16
Hadiah/Bonus yang diperoleh pada
pembelian Mobil Mitsubishi Pajero (X3.3) 0 10
33 35 18
Sikap karyawan PT Hadji kalla dalam
mempromosikan/menjual Mobil Mitsubishi
Pajero (X3.4)
0 4 14 45 33
Daya tarik informasi dari para pemilik
Mobil Mitsubishi Pajero (X3.5) 3 5
16 52 20
Citra PT Hadji kalla di mata masyarakat
(X3.6) 0 3 17
44 32
Rata-rata 11 35 129 260 141
1 2 3 4
5 6 16 45
1 13 26 35
0 9 25 46
0 2 18 45
Rata-rata 6 30 85 171
1 2 3 4 5
Ketepatan keputusan saya membeli Mobil
Mitsubishi Pajero (Y1) 3 7 12
45 29
Kesukaan saya terhadap Mobil Mitsubishi
Pajero (Y2) 0 2 11
42 41
Kepuasan saya menggunakan Mobil
Mitsubishi Pajero (Y3) 1 3 11 32 49
Kebanggaan saya punya Mobil Mitsubishi
Pajero (Y4) 3 5 9 37 42
Keinginan saya untuk tetap memiliki Mobil
Mitsubishi Pajero (Y5) 3 5 8 29 51
Saya berkeinginan tetap memiliki Mobil
Mitsubishi Pajero (Y6) 0 3 16 27 50
Rata-rata 10 25 67 212 262
Kemampuan PT Hadji kalla menyediakan secara
cepat pesanan pembelian Mobil Mitsubishi Pajero
(X4.3)
Item pertanyaan Frekuensi nilai
Kemudahan menjangkau (menuju) ke tempat
penjualan Mobil Mitsubishi Pajero (X4.1)
Ketersediaan stok Mobil Mitsubishi Pajero di PT
Hadji Kalla (X4.2)
Sistem penyerahan Mobil Mitsubishi Pajero ke
pembeli (X4.4)
Item pertanyaan Frekuensi nilai
4.09 Sedang
3.78 Sedang
3.16 Sedang
4.21 Baik
4.22 Baik
3.85 Baik
4.23 Baik
4.06 Baik
4.26 Sedang
4.2 Baik
4.01 Baik
5
4 2.79
4 2.98
15 3.53
7 3.33
17 3.33
47 3.19
3.65 Cukup
Murah
Rata-rata Kategori
Frekuensi nilai Rata-rata Kategori
Sedang
Sedang
Murah
Sedang
Sedang
Rata-rata Kategori
3.72 Cukup
3.64 Cukup
4.11 Cukup
3.84 Tinggi
4.09 Tinggi
3.84 Cukup
5
24 3.8
21 3.65
16 3.72
31 4.09
92 3.82
3.94 Baik
4.27 Baik
4.3 Baik
4.15 Baik 0.463
4.25 Sedang
4.29 Baik
4.20 Baik
Cukup
Frekuensi nilai Rata-rata Kategori
Baik
Cukup
Cukup
Cukup
Rata-rata Kategori
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Lampiran 3: Uji Validitas dan Reliabilitas
X1
X1.1
Pearson Correlation .689**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X1.2
Pearson Correlation .731**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X1.3
Pearson Correlation .451
Sig. (2-tailed) .024
N 96
X1.4
Pearson Correlation .773**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X1.5
Pearson Correlation .674**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X1.6
Pearson Correlation .602**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X1.7
Pearson Correlation .674**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X1.8
Pearson Correlation .677**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X1.9
Pearson Correlation .793**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X1.10
Pearson Correlation .627**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X1
Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)
N 96
99
Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases
Valid 96 100.0
Excludeda 0 .0
Total 96 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.818 10
X2
X2.1
Pearson Correlation .753**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X2.2
Pearson Correlation .756**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X2.3
Pearson Correlation .637**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X2.4
Pearson Correlation .578**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X2.5
Pearson Correlation .556**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X2
Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)
N 96
100
Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases
Valid 96 100.0
Excludeda 0 .0
Total 96 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.663 5
X3
X3.1
Pearson Correlation .684**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X3.2
Pearson Correlation .725**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X3.3
Pearson Correlation .658**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X3.4
Pearson Correlation .660**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X3.5
Pearson Correlation .585**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X3.6
Pearson Correlation .688**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X3
Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)
N 96
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Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases
Valid 96 100.0
Excludeda 0 .0
Total 96 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.742 6
X4
X4.1
Pearson Correlation .712**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X4.2
Pearson Correlation .882**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X4.3
Pearson Correlation .766**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X4.4
Pearson Correlation .617**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
X4
Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)
N 96
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Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases
Valid 96 100.0
Excludeda 0 .0
Total 96 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.734 4
Y
Y1
Pearson Correlation .510**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
Y2
Pearson Correlation .749**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
Y3
Pearson Correlation .771**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
Y4
Pearson Correlation .747**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
Y5
Pearson Correlation .716**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
Y6
Pearson Correlation .753**
Sig. (2-tailed) .000
N 96
Y
Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)
N 96
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Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases
Valid 96 100.0
Excludeda 0 .0
Total 96 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.790 6
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Lampiran 4 Analisis Deskriptif
Statistics
JK Pend Peker
N
Valid 96 96 96
Missing 0 0 0
Mean 1.20 2.84 1.93
Median 1.00 2.00 2.00
Minimum 1 1 1
Maximum 2 6 4
Frequency Table
JK
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
Laki-Laki 77 80.2 80.2 80.2
Perempuan 19 19.8 19.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
Pend
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
SLTP 21 21.9 21.9 21.9
SLTA 29 30.2 30.2 52.1
Diploma 8 8.3 8.3 60.4
S1 21 21.9 21.9 82.3
S2 16 16.7 16.7 99.0
S3 1 1.0 1.0 100.0
Total 96 100.0 100.0
Peker
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
Wiraswasta 32 33.3 33.3 33.3
Karyawan 50 52.1 52.1 85.4
PNS 3 3.1 3.1 88.5
Lain-lain 11 11.5 11.5 100.0
Total 96 100.0 100.0
Statistics
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10
N
Valid 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mean 4.09 3.78 3.16 4.21 4.22 3.85 4.23 4.06 4.26 4.20
Median 4.00 4.00 3.00 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00
Minimum 1 2 1 1 1 1 1 1 2 1
Maximum 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
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Frequency Table
X1.1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 4 4.2 4.2 4.2
2 6 6.3 6.3 10.4
3 9 9.4 9.4 19.8
4 35 36.5 36.5 56.3
5 42 43.8 43.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
X1.2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 9 9.4 9.4 9.4
3 19 19.8 19.8 29.2
4 52 54.2 54.2 83.3
5 16 16.7 16.7 100.0
Total 96 100.0 100.0
X1.3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 9 9.4 9.4 9.4
2 13 13.5 13.5 22.9
3 37 38.5 38.5 61.5
4 28 29.2 29.2 90.6
5 9 9.4 9.4 100.0
Total 96 100.0 100.0
X1.4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 3 3.1 3.1 3.1
2 8 8.3 8.3 11.5
3 7 7.3 7.3 18.8
4 26 27.1 27.1 45.8
5 52 54.2 54.2 100.0
Total 96 100.0 100.0
X1.5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 2 2.1 2.1 2.1
2 3 3.1 3.1 5.2
3 7 7.3 7.3 12.5
4 44 45.8 45.8 58.3
5 40 41.7 41.7 100.0
Total 96 100.0 100.0
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X1.6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.0 1.0 1.0
2 9 9.4 9.4 10.4
3 15 15.6 15.6 26.0
4 49 51.0 51.0 77.1
5 22 22.9 22.9 100.0
Total 96 100.0 100.0
X1.7
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.0 1.0 1.0
2 3 3.1 3.1 4.2
3 12 12.5 12.5 16.7
4 37 38.5 38.5 55.2
5 43 44.8 44.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
X1.8
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.0 1.0 1.0
2 9 9.4 9.4 10.4
3 11 11.5 11.5 21.9
4 37 38.5 38.5 60.4
5 38 39.6 39.6 100.0
Total 96 100.0 100.0
X1.9
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 4 4.2 4.2 4.2
3 11 11.5 11.5 15.6
4 37 38.5 38.5 54.2
5 44 45.8 45.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
X1.10
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.0 1.0 1.0
3 15 15.6 15.6 16.7
4 43 44.8 44.8 61.5
5 37 38.5 38.5 100.0
Total 96 100.0 100.0
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Statistics
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5
N
Valid 96 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0 0
Mean 2.79 2.98 3.53 3.33 3.33
Median 3.00 3.00 4.00 3.00 3.00
Minimum 1 1 1 1 1
Maximum 5 5 5 5 5
Frequency Table
X2.1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 15 15.6 15.6 15.6
2 23 24.0 24.0 39.6
3 29 30.2 30.2 69.8
4 25 26.0 26.0 95.8
5 4 4.2 4.2 100.0
Total 96 100.0 100.0
X2.2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 3 3.1 3.1 3.1
2 32 33.3 33.3 36.5
3 29 30.2 30.2 66.7
4 28 29.2 29.2 95.8
5 4 4.2 4.2 100.0
Total 96 100.0 100.0
X2.3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 2 2.1 2.1 2.1
2 12 12.5 12.5 14.6
3 30 31.3 31.3 45.8
4 37 38.5 38.5 84.4
5 15 15.6 15.6 100.0
Total 96 100.0 100.0
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X2.4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 2 2.1 2.1 2.1
2 12 12.5 12.5 14.6
3 41 42.7 42.7 57.3
4 34 35.4 35.4 92.7
5 7 7.3 7.3 100.0
Total 96 100.0 100.0
X2.5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 9 9.4 9.4 9.4
2 10 10.4 10.4 19.8
3 34 35.4 35.4 55.2
4 26 27.1 27.1 82.3
5 17 17.7 17.7 100.0
Total 96 100.0 100.0
Statistics
X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6
N
Valid 96 96 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0 0 0
Mean 3.65 3.72 3.64 4.11 3.84 4.09
Median 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00
Minimum 1 2 2 2 1 2
Maximum 5 5 5 5 5 5
Frequency Table
X3.1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 8 8.3 8.3 8.3
2 5 5.2 5.2 13.5
3 22 22.9 22.9 36.5
4 39 40.6 40.6 77.1
5 22 22.9 22.9 100.0
Total 96 100.0 100.0
X3.2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 8 8.3 8.3 8.3
3 27 28.1 28.1 36.5
4 45 46.9 46.9 83.3
5 16 16.7 16.7 100.0
Total 96 100.0 100.0
X3.3
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Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 10 10.4 10.4 10.4
3 33 34.4 34.4 44.8
4 35 36.5 36.5 81.3
5 18 18.8 18.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
X3.4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 4 4.2 4.2 4.2
3 14 14.6 14.6 18.8
4 45 46.9 46.9 65.6
5 33 34.4 34.4 100.0
Total 96 100.0 100.0
X3.5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 3 3.1 3.1 3.1
2 5 5.2 5.2 8.3
3 16 16.7 16.7 25.0
4 52 54.2 54.2 79.2
5 20 20.8 20.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
X3.6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 3 3.1 3.1 3.1
3 17 17.7 17.7 20.8
4 44 45.8 45.8 66.7
5 32 33.3 33.3 100.0
Total 96 100.0 100.0
Statistics
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4
N
Valid 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0
Mean 3.80 3.65 3.72 4.09
Median 4.00 4.00 4.00 4.00
Minimum 1 1 2 2
Maximum 5 5 5 5
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Frequency Table
X4.1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 5 5.2 5.2 5.2
2 6 6.3 6.3 11.5
3 16 16.7 16.7 28.1
4 45 46.9 46.9 75.0
5 24 25.0 25.0 100.0
Total 96 100.0 100.0
X4.2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.0 1.0 1.0
2 13 13.5 13.5 14.6
3 26 27.1 27.1 41.7
4 35 36.5 36.5 78.1
5 21 21.9 21.9 100.0
Total 96 100.0 100.0
X4.3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 9 9.4 9.4 9.4
3 25 26.0 26.0 35.4
4 46 47.9 47.9 83.3
5 16 16.7 16.7 100.0
Total 96 100.0 100.0
X4.4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 2 2.1 2.1 2.1
3 18 18.8 18.8 20.8
4 45 46.9 46.9 67.7
5 31 32.3 32.3 100.0
Total 96 100.0 100.0
Statistics
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6
N
Valid 96 96 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0 0 0
Mean 3.94 4.27 4.30 4.15 4.25 4.29
Median 4.00 4.00 5.00 4.00 5.00 5.00
Minimum 1 2 1 1 1 2
Maximum 5 5 5 5 5 5
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Frequency Table
Y1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 3 3.1 3.1 3.1
2 7 7.3 7.3 10.4
3 12 12.5 12.5 22.9
4 45 46.9 46.9 69.8
5 29 30.2 30.2 100.0
Total 96 100.0 100.0
Y2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 2 2.1 2.1 2.1
3 11 11.5 11.5 13.5
4 42 43.8 43.8 57.3
5 41 42.7 42.7 100.0
Total 96 100.0 100.0
Y3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.0 1.0 1.0
2 3 3.1 3.1 4.2
3 11 11.5 11.5 15.6
4 32 33.3 33.3 49.0
5 49 51.0 51.0 100.0
Total 96 100.0 100.0
Y4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 3 3.1 3.1 3.1
2 5 5.2 5.2 8.3
3 9 9.4 9.4 17.7
4 37 38.5 38.5 56.3
5 42 43.8 43.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
Y5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 3 3.1 3.1 3.1
2 5 5.2 5.2 8.3
3 8 8.3 8.3 16.7
4 29 30.2 30.2 46.9
5 51 53.1 53.1 100.0
Total 96 100.0 100.0
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Y6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 3 3.1 3.1 3.1
3 16 16.7 16.7 19.8
4 27 28.1 28.1 47.9
5 50 52.1 52.1 100.0
Total 96 100.0 100.0
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Lampiran 5 Analisis Regresi
Variables Entered/Removeda
Model Variables Entered Variables
Removed
Method
1 X4, X2, X1, X3b . Enter
a. Dependent Variable: Y
b. All requested variables entered.
Model Summary
Model R R Square Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate
1 .733a .537 .516 2.694
a. Predictors: (Constant), X4, X2, X1, X3
ANOVAa
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1
Regression 764.855 4 191.214 26.349 .000b
Residual 660.384 91 7.257
Total 1425.240 95
a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X4, X2, X1, X3
Coefficientsa
Model Unstandardized Coefficients Standardized
Coefficients
t Sig.
B Std. Error Beta
1
(Constant) 2.578 2.228 1.157 .250
X1 .276 .058 .412 4.744 .000
X2 .189 .090 .163 2.086 .040
X3 .204 .100 .190 2.048 .043
X4 .253 .125 .181 2.017 .047
a. Dependent Variable: Y
